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iABSTRAK
MASDIANA, (2020) : Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Peningkatan
Penjualan pada CV. Tani Sukses di Desa Pontian
Mekar Kecamatan Lubuk Batu Jaya Kabupaten
Indragiri Hulu dalam Perspektif Ekonomi Syariah.
Latar belakang penelitian ini adalah penjualan CV. Tani Sukses yang terus
meningkat sejak berdiri dari tahun 2011  dan telah memiliki 1 cabang usaha
meskipun ditengah persaingan bisnis yang ketat. Adapun tujuan dalam penelitian
adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh harga dan promosi terhadap
peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses. Mengetahui perspektif ekonomi
syariah terhadap penjualan pada CV. Tani Sukses di Desa Pontian Mekar
kecamatan Lubuk Batu Jaya Kabupaten Indragiri Hulu.
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dan jenis data yang
digunakan adalah data primer. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
konsumen CV. Tani Sukses di desa pontian mekar yang berjumlah 750 orang.
Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 10% dari populasi yakni
sebanyak 75  responden dengan menggunakan teknik incidental sampling. Uji
penelitian yang digunakan adalah uji instrumen berupa uji validitas dan uji
realibilitas (simultan), uji regresi linier berganda dan uji hipotesis berupa uji t
(parsial) dan uji f.
Berdasarkan penelitian dan pembahasan, maka penulis dapat menarik
suatu kesimpulan beberapa hal sebagai berikut. Hasil penelitian menunjukkan
nilai koefisien determinasi persentase sumbangan pengaruh variabel bebas
terhadap variabel terikat adalah sebesar 62%. Sedangkan sisanya sebesar 38%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. Persamaan regresi yang didapat
yaitu Y=8,260 + 0,762X1 + 0,272X2. Dari persamaan regresi tersebut produk
memiliki pengaruh yang terbesar terhadap penjualan CV. Tani Sukses yaitu
sebesar 0,762.
Hasil penelitian menunjukan bahwa secara parsial, harga berpengaruh
positif karena dari hasil uji t diketahui nilai t hitung 6,149  > t tabe 1,993 dan
Signifikansi 0,000 < 0,05. Promosi berpengaruh positif karena dari hasil uji t,
diketahui nilai t hitung 2,623 > t tabel 1,993 dan Signifikansi 0,011 > 0,05.
Sedangkan secara simultan harga dan promosi berpengaruh positif karena nilai F
hitung > F tabel yaitu 58,763 > 3,124 dan tingkat signifikansi 0,000 < 0,005
terhadap penjualan CV. Tani Sukses.
Penjualan CV. Tani Sukses telah sesuai dengan prinsip jual beli dalam
perspektif ekonomi syariah. Hal ini ditunjukkan dengan praktek jual beli yang
dilakukan tidak ada yang bertentangan dengan etika perdagangan secara Islami,
seperti halnya pengambilan keuntungan yang tidak berlebihan, produk yang
diperjualbelikan bukanlah barang yang dilarang dalam syariat Islam.
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1BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Bisnis tidak dapat dipisahkan dengan kehidupan manusia bahkan
bisnis merupakan salah satu kegiatan yang populer dalam kehidupan sehari-
hari manusia. Setiap hari manusia melakukan kegiatan bisnis. Manusia
berperan sebagai produsen, perantara, maupun konsumen. Produsen
menghasikan produk dalam kegiatan bisnis, dimana produk tersebut akan
menghasilkan keuntungan dan nilai tambah bagi konsumen.1
Dalam agama Islam prinsip berbisnis dilakukan dan diniati dengan
mengambil keputusan dengan motivasi memperoleh pahala baik di dunia
maupun di akhirat. Pelaksanaan dan penetapan kegiatan bisnis yang ditetapkan
oleh pelaku bisnis biasanya dilandasi dengan pertimbangan bahwa itu layak
dilihat dari sudut pandang tertentu. Pelaku bisnis berwatak Islami tidak
terlepas dari kronologi dan niat dalam konteks yang berdimensi dunia dan
akhirat. Dengan mental bisnis yang dilandasi keyakinan maka perilakunya
senantiasa akan mencerminkan perilaku berusaha mengadakan tindakan yang
tidak merugikan diri sendiri maupun orang lain. 2Islam sangat menghargai
mekanisme dalam perdagangan sebagaimana firman Allah Swt dalam surat
An-Nisa ayat 29 :
1 Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah (Bandung: Alfabeta,
2014), h. 110.
2Muslich, Etika Bisnis Islami, (Yogyakarta: CV. Adipura, 2010), h. 51-52.
2َاھَُّیٓأ َٰیٱ َنیِذَّل َلا ْاُونَماَء ِب مَُكنَۡیب مَُكل َٰوَۡمأ ْآُولُكَۡأتٱ ِلِط َٰبۡل نَع ًةَر َِٰجت َنوَُكت َنأ ٓ َِّلاإ
 َِّنإ ۚۡمُكَُسفَنأ ْآُوُلتَۡقت َلاَو ۚۡمُكن ِّم ٖضاََرتٱ َ َّ اٗمیِحَر ۡمُِكب َناَك٢٩
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan
perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu.
Dan janganlah kamu membunuh dirimu sesungguhnya Allah adalah
Maha Penyayang kepadamu.”3
 ُٰالله َيِضَر ِّيِرْدُخْلا ٍدیِعَس ِيَبأ ْنَع اوُعِْیَبت َلا : َلَاق َمَّلَسَو ِھَْیلَع ُ ّٰالله ىَّلَص ِ ّٰالله َلوُسَر ََّنأ ُھْنَع
 ْثِم َِلاإ ِقِرَوْلِاب ُقِرَولا اوُعِْیَبت َلاَو ِضَْعب َىلَع َاھَضَْعب اْوُّفُِشت َلاَو َلاْثِم َِّلاإ َِبھَّذلِاب ََبھَّذلا ٍلْثِِمب ًلا
َىلَع َاھَضَْعب اْوُّفُِشت َلاَو.ٍزِج َاِنب ًاِبئاَغ َاھْنِم اوُعِْیَبت َلاَو ٍضَْعب
Artinya: Dari Abu Sa’id Al Khudry radhiyallahu’anhu bahwa Rasulullah
shallallahu ‘alaihi wasallam bersabda, “Janganlah kalian menjual
emas dengan emas kecuali yang sama beratnya, janganlah kalian
melebihkan sebagian di atas sebagian yang lain, janganlah kalian
menjual perak dengan perak kecuali yang sama beratnya dan
janganlah kalian melebihkan sebagian di atas sebagian yang lain,
dan janganlah kalian menjual yang tidak ada di antara barang-
barang itu dengan yang ada.” (HR. Bukhari – Muslim).4
Berdasarkan keterangan ayat Al-Quran dan Hadis di atas dapat
disimpulkan bahwa umat Islam dilarang memakan harta yang didapat secara
batil dan menganjurkan transaksi atau bisnis yang dilakukan dengan jalan suka
sama suka
Pada dasarnyasetiap perusahaan yang memproduksi atau menghasilkan
suatu barang dan jasa diperlukan kegiatan pemasaran, karena pemasaran
merupakan bagian pokok dan mutlak yang harus dilakukan oleh setiap
perusahaan guna mencapai tujuan dari perusahaan itu sendiri. Untuk dapat
mencapai tujuan tersebut serta dapat tumbuh dan berkembang, setiap
perusahaan harus merumuskan langkah dan kebijaksanaan yang tepat di
3Nandang Burhanudin, Al-Qur’an dan Terjemah, (Surakarta : Ziyad visi media), hlm.83.
4Abdullah bin Abdurrahman Ali Bassam, Taysiru al allam Syarh umdatul ahkam, Syarah
hadis pilihan Bukhari Muslim, Penerjemah Kathur Suhardi, (Jakarta : PT Darul Falah, cetakan
VII, 2008), hlm. 648.
3bidang pemasaran. Untuk itu hal yang perlu diperhatikan yaitu kebijaksanaan
produk harga jual, promosi, dan distribusi. Dengan demikian sudah tentu
pemasaran merupakan fungsi dari keberhasilan dan tercapainya tujuan yang
diharapkan sehingga dapat memperoleh kelangsungan hidup perusahaan.
Harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan jumlah
uang yang dikeluarkan oleh pembeli untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dan barang atau jasa berikut pelayanannya5. Menurut William J. Stanton harga
adalah jumlah uang (kemungkinan ditambah beberapa barang) yang
dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan
pelayanan yang menyertainya. Harga menurut Jerome Mc Cartgy harga adalah
apa yang di bebabankan untuk sesuatu.6
Menurut Rachmat Syafei harga hanya terjadi pada akad, yakni sesuatu
yang direlakan dalam akad baik lebih sedikit, lebih besar, atau sama dengan
nilai barang. Biasanya harga dijadikan penukaran barang yang diridhai oleh
kedua pihak yang melakukan akad.7 Dari pengertian tersebut dapat dijelaskan
bahwa harga merupakan sesuatu kesepakatan mengenai transaksi jual beli
barang/jasa dimana kesepakatan tersebut diridhai oleh kedua belah pihak.
Harga tersebut haruslah direlakan oleh kedua belah pihak dalam akad.
Promosi merupakan unsur penolong untuk menggerakan permintaan
tambahan untuk menciptakan penjualan ulang, terutama untuk
memperkenalkan produk baru agar dapat diterima masyarakat. Jika pada masa
5Tim. Reality, Kamus Terbaru Bahasa Indonesia Dilengkapi Ejaan Yang Benar, (Jakarta:
PT. Reality Publisher 2008), h. 450
6 Marius P. Angipora, Dasar-dasar Pemasaran, (Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada,
2002), Cet 2, h. 268
7Rachmat Syafei, Fiqih Muamalah, (Bandung : Pustaka Setia, 2000), h, 87
4lalu dimana persaingan kurang begitu tajam, para penjual dan produsen praktis
menentukan kehendaknya sendiri tanpa memperhatikan kepentingan
konsumen, maka dewasa ini justru konsumenlah yang menentukan berhasil
tidaknya suatu produk dari para penjual dan produsen harus secara efektif dan
teratur mampu menawarkan, mendekati dan membujuk konsumen dengan cara
yang tepat dan menarik. Untuk melakukan promosi tidak terlepas dari biaya
yang harus dikeluarkan. Maka dapat memilih media promosi dipilih media
yang efektif dan dapat mengenai sasaran yaitu dapat meningkatkan volume
penjualan. Jadi disini harus dipehatikan antara penentuan harga jual dengan
biaya yang dikeluarkan untuk promosi serta mampu mengefisienkan biaya
promosi yang sebaik mungkin agar dapat mencapai sasaran yang efektif
dimana hasil produksinya dikenal konsumen serta dapat menarik sebanyak
mungkin pembeli.
Pertanian adalah salah satu wujud dari pembangunan nasional yang
merupakan salah satu keunggulan bangsa indonesia. Perkembangan pertanian
pada saat ini telah memasuki era baru setelah beberapa dekade berbenah diri
dalam upaya peningkatan fungsinya sebagai penyedia pangan. Pertumbuhan
sektor pertanian yang tinggi dan sekaligus terjadi perubahan dalam masyarakat
yang pada umumnya adalah petani yang kurang baik menjadi lebih baik.
Bisnis penjualan CV. Tani Sukses di desa pontian mekar Kecamatan
Lubuk Batu JayaKabupaten Indragiri Hulu merupakan sebuah bisnis yang
bergerak dibidang distributor pupuk, obat serta masih banyak lagi produk
lainnya. Penerapan manajemen rantai pasok untuk penyediaan serta
pendistribusian barang untuk setiap pengecer akan menjadi wadah dari
5keberhasilan dalam menjalan asset bisnisnya terutama persediaan pada jenis
barang pupuk dan jenis obat pertanian.
Promosi penjualan sudah semestinya dapat diprogramkan secara
sistematis dan berkelanjutan sehingga dapat meningkatkan keputusan
pembelian. Promosi penjualan yang digunakan CV. Tani Sukses adalah
dengan menyebarkan brosur untuk memberikan informasi kepada calon
konsumen agar lebih mudah memperoleh informasi tentang CV. Tani Sukses
dan diharapkan CV. Tani Sukses dapat diketahui keberadaanya oleh
masyarakat umum. Serta memberikan hadiah kepada pelanggan pada acara
tertentu seperti hari raya yang bertujuan untuk menarik minat beli. CV. Tani
Sukses juga memberikan potongan harga kepada konsumen yang membeli
produk dalam jumlah banyak. Hal ini dilakukan oleh CV.Tani Sukses agar
mampu menarik minat konsumen dan dijadikan ajang promosi oleh CV. Tani
Sukses.
CV. Tani Sukses masih mengalami kesulitan untuk berkembang karena
faktor tempat yang kurang strategis,  harga yang ditawarkan masih dianggap
cukup tinggi bagi konsumen dan promosi yang dilakukan kurang banyak
sehingga konsumen kesulitan mendapatkan informasi tentang CV. Tani
Sukses. Faktor- faktor di atas sangat membutuhkan perhatian untuk
meningkatkan penjualan, hal itu dikarenakan faktor promosi dan harga
memegang peran penting dalam sebuah kegiatan usaha demi menunjang
tingkat  penjualan.
6Peningkatan konsumen pada CV. Tani Sukses di desa pontian mekar
Kecamatan Lubuk Batu Jaya kabupaten indragiri hulu selama tahun 2014
sampai dengan tahun 2018 terlihat pada tabel berikut.
Tabel I.1
Data konsumen CV. Tani Sukses







Sumber : CV Tani Sukses 2018
Dalam perjalanannya CV. Tani Sukses di desa pontian mekar
Kecamatan Lubuk Batu Jaya Kabupaten Indragiri Hulu semakin meningkat.
Berikut ini tabel tingkat volume penjualan produk CV. Tani Sukses Kabupaten
Indragiri Hulu pada tahun 2014 - 2018.
Tabel I.2
Daftar Harga Pupuk  CV. Tani Sukses
Di Desa Pontian Mekar
No Nama Pupuk Barat Bersih Harga
1 Pupuk TSP 50 Kg Rp206.500
2 Pupuk rp Cap Daun 50 Kg Rp110.000
3 Pupuk Dolomite M-100 50 Kg Rp70.000
4 Pupuk KCL 50 Kg Rp270.000
5 Pupuk NPK Granular (0,5B) 50 kg Rp295.000
6 Pupuk NPK Granular (TE) 50 Kg Rp245.000
7 Pupuk Shit 50 Kg Rp157.500
8 Pupuk Kieserite Solumag 50 Kg Rp172.500
9 Pupuk Borat Mahkota 20 Kg Rp230.000
10 Pupuk dolomit Hijau 50 Kg Rp112.500
11 NPK + 25 Kg Rp190.000
12 Pupuk Kieserite Cap Daun 50 Kg Rp160.000
Sumber : CV. Tani Sukses 2018
7Dari tabel 1.2 dapat dilihat bahwa daftar harga pupuk CV. Tani
Sukses di Desa Pontian Mekar berbeda – beda harganya. Dari tabel tersebut
harga pupuk termurah dengan harga Rp 70.000 yaitu Pupuk Dolomite M-100
dan pupuk termahal dengan harga Rp 295.000 yaitu Pupuk NPK Granular
(0,5B).
Tabel I.3
Volume Penjualan Produk CV. Tani Sukses
Di Desa Pontian Mekar Tahun 2014– 2018
No. Jenis Barang Jumlah Unit Pertahun2014 2015 2016 2017 2018
1 Pupuk TSP 1.392 1.420 1.250 1.602 1.696
2 Pupuk rp Cap Daun 480 406 421 480 543
3 Pupuk Dolomite M-100 4.975 4.400 5.513 5.450 5.908
4 Pupuk KCL 720 508 840 960 970
5 Pupuk NPK Granular (0,5B) 902 897 930 8.921 940
6 Pupuk NPK Granular (TE) 896 922 950 968 1.072
7 Pupuk Shit 1.380 1.135 1.032 1.226 1.240
8 Pupuk Kieserite Solumag 240 231 350 391 419
9 Pupuk Borat Mahkota 615 578 637 707 745
10 Pupuk dolomit Hijau 3.705 4.428 4.500 4.307 4.635
11 NPK + 421 343 358 436 441
12 Pupuk Kieserite Cap Daun 360 450 482 514 510
Sumber : CV. Tani Sukses 2018
Dari tabel I.3 diatas dapat dilihat bahwa volume penjualan CV. Tani
Sukses di Desa Pontian Mekar mengalami fluktuasi dari tahun ke tahunnya.
Berdasarkan data diatas maka dapat diketahui bahwa penjualan CV. Tani
Sukses mengalami fluktuasisetiap tahunnya sedangkan CV. Tani Sukses sudah
melakukan berbagai jenis promosi hingga melakukan pemotongan harga.
Berdasarkan fakta tersebut, penulis tertarik untuk mengadakan
suatupenelitian bersifat ilmiah dengan mengangkat judul, “Pengaruh Harga
Dan Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada CV. Tani Sukses di
8Desa Pontian Mekar Kecamatan Lubuk Batu Jaya Kabupaten Indragiri
Hulu Dalam Perspektif Ekonomi Syariah”.
B. Batasan Masalah
Agar penelitian ini menjadi lebih terarah dan tidak menyimpang maka
penulis membuat batasan permasalahan yang akan diteliti yaitu Pengaruh
Harga dan Promosi terhadap peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses di
Desa Pontian Mekar Kecamatan Lubuk Batu Jaya Kabupaten Indragiri Hulu
dalam perspektif Ekonomi Syariah.
C. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan tersebut, maka dapat
dirumuskan masalah sebagai berikut:
1. Apakah harga dan promosi berpengaruh secara parsial dan simultan
terhadap peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses?
2. Bagaimana tinjauan ekonomi syariah terhadap harga dan promosi dalam
peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses ?
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
a. Untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi secara parsial dan
simultan terhadap peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses.
b. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah terhadap harga dan
promosi dalam peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses.
2. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat berguna:
9a. Sebagai pengembangan wawasan penulis mengenai pengaruh harga
dan promosi terhadap peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses di
Desa Pontian Mekar.
b. Sebagai masukan bagi pemilik usaha CV. Tani Sukses di Desa Pontian
Mekar mengenaipengaruh harga dan promosi.
c. Sebagai salah satu syarat untuk mendapatkan gelar SI jurusan Ekonomi
Syariah di Fakultas Syariah dan Ilmu Hukum Universitas Islam Negeri
Sultan Syarif Kasim Riau.
E. Hipotesis Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas dapat dirumuskan hipotesis
dalam penelitian ini yaitu diduga harga dan promosi, masing-masing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Penjualan pada CV. Tani Sukses
di Desa Pontian Mekar.
H01: tidak berpengaruh harga dan promosi secara parsial dalam
peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses di Desa Pontian Mekar
Kecamatan Lubuk Batu Jaya Kabupaten Indragiri Hulu
Ha1 : terdapat pengaruh harga dan promosi secara parsial dalam
peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses di Desa Pontian Mekar
Kecamatan Lubuk Batu Jaya Kabupaten Indragiri Hulu.
H02: tidak terdapat pengaruh harga dan promosi secara simultan dalam
peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses di Desa Pontian Mekar
Kecamatan Lubuk Batu Jaya Kabupaten Indragiri Hulu.
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Ha2 : terdapat pengaruh harga dan promosi secara simultan dalam
peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses di Desa Pontian Mekar
Kecamatan Lubuk Batu Jaya Kabupaten Indragiri Hulu.
F. Metode Penelitian
1. Lokasi dan Waktu
Penelitian ini dilakukan di Desa Pontian Mekar, Kecamatan Lubuk
Batu Jaya, Kabupaten Indragri Hulu. Penelitian ini dilaksanakan pada
bulan Agustus – September 2019
2. Subjek dan Objek Penelitian
Subjek dalam penelitian ini adalah CV. Tani Sukses di Desa
Pontian Mekar.Objek dalam penelitian ini adalah pengaruh harga dan
promosi terhadap peningkatan penjualan pada CV. Tani Suksesdi Desa
Pontian Mekar Kabupaten Indragiri Hulu.
3. Populasi dan Sampel
Populasi penelitian adalah keseluruhan objek penelitian, atau
disebut juga universe. Menurut nawawi yang dikutip oleh Tukiran
Teniredja dan Hidayati Mustafidah dalam bukunya yang berjudul
“Penelitian Kuantitatif (Sebuah Pengantar) populasi adalah keseluruhan
sujek yang terdiri dari manusia, benda-benda, hewan, tumbuhan, gejala-
gejala atau peristiwa-peristiwa yang terjadi sebagai sumber.8Adapun yang
menjadi populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen CV. Tani
Sukses di Desa Pontian Mekar750 orang.
8Tukiran Teniredja dan Hidayati Mustafidah, Penelitian Kuantitatif (Sebuah Pengantar),
(Bandung: Alfabeta, 2014), h. 33
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Menurut Hamid Darmadi dalam bukunya yang berjudul Metode
Penelitian Pendidikan dan Sosial. Sampel adalah suatu prosedur
pengambilan data dimana hanya sebagian populasi saja yang diambil dan
dipergunakan untuk menentukan sifat serta ciri yang dikehendaki dari
suatu populasi. Dalam menentukan jumlah sampel peneliti menggunakan
jenis riset deskriptif yaitu 10% dari populasi.9
Berdasarkan hasil perhitungan jumlah sampel dalam penelitian ini
adalah sebanyak 75 orang.Teknik sampling yang digunakan adalah teknik
incidental sampling yaitu siapa saja yang ditemui dan masuk dalam
kategori populasi, dapat ditetapkan sebagai sampel atau responden.10
4. Sumber Data
a. Data Primer
Primer adalah yang langsung diperoleh dari sumber data
pertama di lokasi penelitian atau objek penelitian, 11 data diperoleh
langsung dari CV. Tani Sukses dan diolah melalui wawancara dan
angket yang diberikan kepada konsumen.
b. Data Sekunder
Data sekunder yaitu data yang diperoleh dalam bentuk yang
sudah jadi, sudah dikumpulkan dan diolah oleh pihak lain, biasanya
9Hamid Darmadi, Metode Penelitian Pendidikan dan Sosial, (Bandung: Alfabeta, 2013,
h. 62.
10Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif, (Jakarta: Kencana, 2010), h. 116.
11Ibid, h. 122
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sudah dalam bentuk publikasi.12 Bahan penunjang berupa buku-buku,
dokumen atau data-data yang berkaitan dengan penelitian.
5. Teknik Pengumpulan Data
a. Observasi
Observasi atau pengamatan langsung adalah kegiatan
pengumpulan data dengan melakukan penelitian langsung terhadap
kondisi lingkungan objek penelitian yang mendukung kegiatan
penelitian, sehingga didapat gambaran secara jelas tentang kondisi
objek penelitian tersebut. 13 Dalam hal ini penulis melakukan
pengamatan secara langsung ke CV. Tani Sukses .
b. Wawancara
Wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk tujuan
penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka antara si
penanya atau pewawancara dengan si penjawab atau responden dengan
menggunakan alat yang dinamakan interview guide (panduan
wawancara). Dalam penelitian ini penulis melakukan wawancara
dengan pihak pemilik dan pegawaiCV. Tani Sukses.
c. Angket
Angket merupakan suatu daftar pertanyaan atau pernyataan
tentang topik tertentu yang diberikan kepada subyek, baik secara
individual atau kelompok, untuk mendapatkan informasi tertentu,
12Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatif, (Jakarta:
Rajawali Pers, 2008), h. 102
13 Syofian Siregar, Statistik Parametrik Untuk Penelitian Kuantitatif, (Jakarta: Bumi
Aksara, 2014), h. 34
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seperti preferensi, keyakinan, minat, dan perilaku.14Pengumpulan data
menggunakan angket yang ditujukan kepada konsumen CV. Tani
Sukses. .
d. Dokumentasi
Dokumentasi adalah salah satu metode pengumpulan data
kualitatif dengan melihat atau menganalisis dokumen-dokumen yang
dibuat oleh subjek sendiri atau oleh orang lain tentang subjek.
6. Model Kerangka Berpikir
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui mempengaruh penjualan
yang terdiri dari harga dan promosi. Penelitian terdiri dari duavariabel
independen  yaitu produk (X1), harga (X2),promosi variabel dependen
(Y) adalah penjualan. Untuk mencari hubungan X1, X2, secara bersama-
sama terhadap Y menggunakan korelasi berganda. Model kerangka
berpikir dapat dilihat pada gambar di bawah ini:
Gambar I.1
Kerangka Konsep Penelitian





7. Definisi Operasional Variabel Penelitian
Tabel. I.4
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8. Teknik Analisis Data
Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis
deskriptif dan kuantitatif. Menurut Sugiyono analisis deskriptif adalah
statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara
mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul
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sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku
untuk umum atau generalisasi. 15 Penelitian kuantitatif menekankan
analisisnya pada data-data angka yang diolah dengan metode statistik.
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini dibantu oleh
komputerisasi melalui program Statistical Product and Service Solution
(IBM SPSS) versi 23.
Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan
persepsi seseorang atau sekelompok  tentang kejadian atau gejala sosial.
Dalam penelitian gejala sosial ini telah ditetapkan secara spesifikasi oleh
peneliti, yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian. Dengan
menggunakan skala likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan
menjadi dimensi, dimensi dijabarkan menjadi sub variabel kemudian sub
variabel dijabarkan lagi menjadi indikator – indikator yang dapat diukur.
Akhirnya indikator – indikator yang terukur ini dapat dijadikan titik tolak
untuk membuat item instrumen yang berupa pertanyaan atau pernyataan
yang perlu dijawab oleh responden.16
Dalam kuesioner ini digunakan skala likert yang terdiri dari sangat
setuju, setuju, netral, tidak setuju dan sangat tidak setuju. Skala likert
adalah skala yang dirancang untuk memungkinkan responden menjawab
berbagai tingkatan pada setiap objek yang akan diukur. Jawaban dari
kuesioner tersebut diberi bobot skor atau nilai sebagai berikut :
15 Duwi Priyatno, SPSS 22 Pengolah Data Terpraktis, (Yogyakarta: Andi, 2014), h.30.
16Riduwan, Skala Pengukran Variabel –Variabel Penelitian, (Bandung: Alfabeta, 2013),
h. 12
16
SS =Sangat Setuju =5
S =Setuju =4
N =Netral =3
TS =Tidak Setuju =2
STS =Sangat Tidak Setuju =1
9. Uji Instrumen Data
a. Uji Validitass
Uji validitas adalah ketepatan atau kecermatan suatu instrumen
dalam mengukur apa yang ingin diukur. Uji validitas diperoleh dengan
cara mengkorelasi setiap skor indikator dengan total skor indikator
variabel. Kemudian hasil korelasi dibandingkan dengan nilai kritis
pada taraf signifikan 0,05. Pengukuran dikatakan valid jika mengukur
tujuannya dengan nyata dan benar. Berikut ini adalah kriteria
pengujian validitas :
1) Jika r hitung ≥ r tabel (uji 2 sisi dengan sig. 0,05) maka instrumen
atauitem-item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor total
(dinyatakan valid).
2) Jika r hitung< r tabel (uji 2 sisi dengan sig. 0,05) maka instrumen atau
item-item pertanyaan tidak berkorelasi signifikan terhadap skor
total (dinyatakan tidak valid).17
17 Juliansyah Noor,Metode Penelitian Skripsi, Tesis, Disertasi, dan Karya Ilmiah,
(Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2011), 164.
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b. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas adalah untuk mengetahui konsisten alat ukur,
apakah alat pengukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap
konsisten jika pengukuran tersebut diulang. Untuk uji realibilitas
digunakan Teknik Alpha Cronbach, dimana suatu instrument dapat
dikatakan handal (reliable) bila memiliki koefisien keandalan atau
alpha sebesar 0,6 atau lebih.
c. Asumsi Klasik
Model regresi linier dapat disebut sebagai model yang baik jika
model tersebut memenuhi beberapa asumsi yang disebut asumsi klasik.
Berikut pengujian asumsi klasik.
1) Uji Normalitas
Uji normalitas dimaksudkan untuk menguji apakah nilai
residual yang telah distandarisasi pada model regresi terdistribusi
normal atau tidak. Untuk mendeteksi apakah nilai residual
terstandarisasi berdistribusi normal atau tidak, maka dapat
menggunakan salah satu analisis yaitu analisis grafik. Analisis
grafik yang digunakan untuk menguji normalitas data adalah
normal probability plot. Apabila data tersebut di sekitar garis
diagonal maka data tersebut normal dan sebaliknya apabila data
menyebar dan tidak berada di sekitar garis diagonal maka data
dikatakan tidak normal.18




Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi yang terbentuk ada korelasi yang tinggi atau
sempurna di antara variabel bebas atau tidak. Jika dalam model
regresi yang terbentuk terdapat korelasi yang tinggi atau sempurna
di antara variabel bebas maka model regresi tersebut dinyatakan
mengandung gejala multikolinier.19
Uji multikolinieritas dapat dilakukan dengan melihat nilai
TOL (Tolerance) dan Variance Inflation Factor (VIF) dari masing-
masing variabel bebas terhadap variabel terikatnya. Jika nilai VIF
tidak lebih dari 10, maka model dinyatakan tidak terdapat gejala
multikolinier.
3) Uji Heteroskedastisitas
Salah satu asumsi regresi linear yang harus dipenuhi adalah
homogenitasvariansi dari error(homoskedastisitas;
homoscedasticity).Homoskedastisitas berarti bahwa variansi dari
error bersifat konstan (tetap) atau disebut juga identik.
Kebalikannya adalah kasus heteroskedastisitas, yaitu jika kondisi
variansi error-nya (atau y) tidak identik.20
Uji heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan metode
analisis grafik. Metode analisis grafik dilakukan dengan
mengamati scatterplot di mana sumbu horizontal menggambarkan
19Ibid, h. 81.
20Setiawan dan Dwi Endah Kusrini, Ekonometrika, (Yogyakarta:Andi, 2010), h. 103.
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nilai predicted standardized sedangkan sumbu vertical
menggambarkan nilai residual studentized. Jika
scatterplotmembentuk pola tertentu, hal itu menunjukkan adanya
masalah heteroskedastisitas pada model regresi yang dibentuk.
Sedangkan jika scatterplot menyebar secara acak, maka hal itu
menunjukkan tidak terjadinya masalah heteroskedastisitas pada
model regresi yang dibentuk.
Uji heteroskedastisitas dapat juga dilakukan dengan uji
spearman’s rho. Yaitu jika nilai signifikansi antara variabel
independen dengan residual lebih dari 0,05 maka tidak terjadi
masalah heteroskedastisitas, tetapi jika signifikansi kurang dari
0,05 maka terjadi masalah heteroskedastisitas.21
4) Uji Autokorelasi
Autokorelasi adalah keadaan dimana terjadinya korelasi
dari residual untuk pengamatan satu dengan pengamatan yang lain
yang disusun menurut runtun waktu.22Uji autokorelasi yang biasa
digunakan adalah uji Durbin-Watson (Uji D-W). Kriteria pengujian
Durbin-Watson adalah sebagai berikut23:
a) Jika DW < dL atau DW > 4-dU berarti terdapat  autokorelasi.
b) Jika DW terletak antara dU dan 4-dU berarti tidak ada
autokorelasi.
21Duwi Priyatno, Cara Kilat Belajar Analisis Data dengan SPSS 20, (Yogyakarta: Andi,
2012),  h. 168.
22Setiawan dan Dwi Endah Kusrini, Op. cit, h. 75.
23Duwi Priyatno, Belajar Cepat Olah Data Statistik dengan SPSS, (Yogyakarta: Andi,
2012), h. 84.
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c) Jika DW terletak antara dL dan dU atau di antara 4-dU dan 4-
dL, maka tidak menghasilkan kesimpulan yang pasti.
d. Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Uji
Regresi Linear Berganda. Analisis regresi linear berganda digunakan
untuk mengukur besarnya pengaruh beberapa variabelindependen (X)
terhadap variabel dependen (Y). Dalam penelitian ini yang menjadi
variabel independen adalah harga (X1), dan promosi (X2), sedangkan
variabel dependennya adalah penjualan (Y).
Bentuk formulasi alat analisis statistik regresi linear berganda
secara matematis dapat dijabarkan secara berikut:
Y = + b1X1+b2 X2+ ع
Keterangan :
Y =  Penjualana =  Konstanta





Untuk memperoleh kesimpulan dari analisis regresi linier
berganda, maka terlebih dahulu dilakukan pengujian hipotesis.
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1) Uji t
Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh suatu variabel
independen secara individual dalam menerangkan variabel
dependen. Dengan menguji koefisien variabel independen atau uji
parsial untuk semua variabel independen. Uji ini membandingkan
thitung dangan ttabel yaitu bila thitung >ttabel berarti bahwa variabel
bebas mampu mempunyai pengaruh terhadap variabel terikat.
Sebaliknya jika thitung <ttabel maka variabel bebas tidak
mempunyai pengaruh terhadap variabel terikat, dalam hal ini
tingkat kepercayaan α sebesar 0,05 (5%).
Jika thitung >ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima.
Jika thitung <ttabel maka Ho diterima dan Ha ditolak.
2) Uji F
Uji F dilakukan untuk mengetahui apakah variabel
independen secara bersama-sama (simultan) berpengaruh terhadap
variabel dependen, uji F dilakukan dengan membandingkan Fhitung
dan Ftabel. Pedoman yang digunakan untuk menerima atau
menolak hipotesis yaitu:
Jika Fhitung < Ftabel maka Ho diterima dan Ha ditolak.
Jika Fhitung > Ftabel maka Ho ditolak dan Ha diterima.
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3) Koefisien Korelasi Sederhana
Analisis ini digunakan untuk melihat keeratan hubungan
antar variabel. Koefisien korelasi bergerak antara 0,00 sampai 1,00
(disebut korelasi positif) atau antara 0,00 sampai -1,00 (disebut
korelasi negatif). Korelasi positif berarti kenaikan variabel pertama
diikuti dengan kenaikan skor variabel kedua. Sedangkan korelasi
negatif adalah korelasi dimana kenaikan skor variabel pertama
diikuti dengan menurunnya skor variabel kedua, atau sebaliknya.24
4) Koefisien Determinasi (R2)
Analisis R2 (R Square) atau koefisien determinasi
digunakan untuk mengetahui seberapa besar prosentase sumbangan
pengaruh variabel independen secara bersama – sama terhadap
variabel dependen. 25
24 Iqbal Hasan, Analisis Data Penelitian dengan Statistik, (Jakarta: Bumi Aksara, 2010),
h.45.
25 Duwi Priyanto, Teknik Mudah dan Cepat Melakukan Analisis Data Penelitian,
(Yogyakarta: 2010), h. 83
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dalam peningkatan Penjualan pada CV. Tani Sukse di Desa
Pontian Mekar.





GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN
A. Sejarah Singkat CV. Tani Sukses
Tanaman kelapa sawit saat ini merupakan salah satu jenis tanaman
perkebunan yang menduduki posisi penting di sektor pertanian. Hal ini
disebabkan karena dari sekian banyak tanaman yang menghasilkan minyak,
kelapa sawit yang menghasilkan nilai ekonomi terbesar per hektarnya di
dunia.
Dampak terhadap masyarakat sekitar pengembangan perkebunan
kelapa sawit, tercermin dalam terciptannya kesempatan kerja bagi masyarakat
tempatan. Begitu juga timbulnya kesempatan berusaha, seperti: membuka
kios penjualan pupuk kelapa sawit, jasa transportasi, serta jasa perbankan.
Hal ini yang mendorong CV. Tani Sukses berdiri. Dengan membuka
dan menciptakan lapangan kerja CV. Tani Sukses mampu memberikan
pekerjaan kepada orang-orang yang membutuhkan pekerjaan. CV. Tani
Sukses terletak di kecamatan lubuk batu jaya. CV. Tani Sukses merupakan
usaha distribusi yang bergerak dalam bidang penjualan pupuk kelapa sawit.
Perusahaan ini berdiri selama sepuluh tahun terhitung pada tanggal 18
Maret 2011. Usaha ini telah memiliki izin usaha perdagangan dengan Nomor
: 264 / BPMD DAN PPT / SIUP – PK / IX / 2016. Usaha yang berawal dari
kecil kemudian membentuk CV yang diberi nama CV. Tani Sukses yang
berlokasi di desa pontian mekar kecamatan lubuk batu jaya kabupaten
indragiri hulu. Dengan berjalannya waktu perusahaan ini semakin besar serta
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telah memiliki satu cabang kedai yang berada di desa kulim jaya kecamatan
lubuk batu jaya.
Adapun sumber barang dan produk CV. Tani Sukses berasal dari
dalam negeri (Lokal) dan luar negeri (Import).
1. Pupuk import berupa : NPK, KCL, TSP dan Solumag yang di import dari
Canada perusahaan importirnya adalah : PT. Sentana Adidaya Pratama,
PT. Wimar Chemical Indonesia, PT. Meroke Tetap Jaya.
2. Pupuk lokal berupa : Dolomite dan Pupuk RP dari PT. Polowijo Gosari,
PT. Multimas Chemindo Indonesia.
a. Profil Usaha
Nama Usaha : CV. Tani Sukses
Nama Pemilik : Paidi
Tempat Kedudukan :Desa Pontian Mekar Kecamatan Lubuk
Batu Jaya Kabupaten Indragiri Hulu
Jenis Usaha : Usaha Dagang (UD)
Tujuan : Menguasai pasokan pupuk yang dikenal
oleh masyarakat luas dan dikenal sebagai
suplier pupuk yang berkualitas
Modal Usaha : Modal pribadi dan pinjaman dari bank
b. Syarat – syarat karyawan CV. Tani Sukses




Spesifikasi : jujur dan bisa berkerjasama
c. Visi dan Misi CV. Tani Sukses
Setiap suatu usaha yang didirikan pasti mempunyai tujuan,
untuk mewujudkan tujuan tersebut maka terlebih dahulu menetapkan
visi dan misi usahanya. Visi dan misi ditetapkan dalam rangka untuk
mengarahkan dalam menjalankan usahanya.
1) Visi CV. Tani Sukses :
Menjadikan usaha CV. Tani Sukses lebih besar, dan
berkembang dari tahun ke tahundengan memberikan nilai kepuasan
terbaik bagi pelanggan melalui pelayanan dan produk yang
berkualitas.
2) Misi CV. Tani Sukses :
a) Menjaga kepercayaan pelanggan dan memuaskan bagi
pelanggan dari segi jasa pelayanan, kualitas dan kuantitas
barang yang dibutuhkan sehingga tidak membuat pelanggan
kecewa.
b) Memperbanyak melakukan promosi kepada calon-calon
konsumen yang belum menjadi pelanggan.
c) Menjaring konsumen, koperasi sebanyak-banyaknya dan
menambah modal usaha.
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B. Struktur Organisasi CV. Tani Sukses
Struktur organisasi merupakan gambaran umum perusahaan secara
sederhana, struktur organisasi memperlihatkan tingkatan –tingkatan dalam
suatu organisasi yang memberi perintah, menjalakan, melaksanakan, serta
siapa yang memutuskan kebijaksanaan dan lain – lain.Struktur organisasi
perusahaan menggambarkan wadah kegiatan usaha, penempatan orang – orang
dan pengaturan hubungan kerja.24
Gambar II.1
Struktur Organisasi CV. Tani
Sumber : CV. Tani Sukses kabupaten indragiri hulu
24 Francis Tantri, Pengantar Bisnis, (Jakarta : PT. Raja Grafindo Persada, 2009), h. 65.
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Dari gambar II.1 Struktur Organisasi CV. Tani Sukses dapat diketahui
tugas dari masing-masing bagian dalam organisasi tersebut adalah sebagai
barikut:
1. Pimpinan
Pemilik/pendiri yaitu orang yang membuka usaha, mengelola,
penanggung jawab atas jalannya usaha dan yang memimpin bawahan.
Kemudian mengambil keputusan yang berhubungan dengan kegiatan
usaha. Selain itu pemilik juga memantau dan menerima laporan kas.
2. Kasir
Kasir merupakan orang yang bertanggung jawab terhadap
penerimaan dan pengeluaran kas. Tugas dari kasir adalah sebagai berikut :
a. Mencatat transaksi penjualan harian
b. Menghitung penjualan harian
3. Karyawan
Tugas karyawan CV ialah sebagai berikut :
a. Melayani para pelanggan dengan baik dan sopan.
b. Memeriksa barang yang kosong
c. Merapikan barang
d. Memeriksa dan mengontrol barang yang rusak
4. Transportasi
Transportasi digunakan untuk memudahkan manusia dalam
melakukan aktivitas sehari-hari. Adapun tugas transportasi adalah sebagai
berikut :
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a. Mengantarkan barang pesanan konsumen
b. Mengambil barang dari gudang untuk dibawa ketoko
c. Mempermudahkan segala aktivitas kegiatan
C. Aktivitas Usaha
Aktivitas usaha CV. Tani Sukses sehari – hari adalah menjalankan
usahanya dengan mulai buka pagi hari yakni pukul 07.30 WIB sampai pukul
17.00 WIB. Usaha CV. Tani Sukses ini telah memiliki satu cabang yang
berada di desa kulim raya kecamatan lubuk batu jaya. Sistem pengelolaan
usaha ini adalah dengan system upah bulanan bagi seluruh karyawan dan






Menurut Philph Kotler secara sempit harga dapat didefinisikan sebagai
jumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk atau jasa, sementara secara
lebih luas harga adalah jumlah nilai yang ditukarkan konsumen untuk
keuntungan memiliki dan mengggunakan produk atau jasa.25
Menurut Kotler dan Amstrong harga adalah sejumlah uang yang harus
dibayarkan pelanggan untuk memperoleh produk.26 Dan menurut Basu Swastha dan
Irawan harga merupakan jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin)
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan
pelayanannya.27
Harga suatu produk merupakan ukuran terhadap besar kecilnya nilai
kepuasan seseorang terhadap produk yang dibelinya. Seseorang akan berani
membayar suatu produk dengan harga yang mahal apabila produk tersebut
melebihi harapannya (dia menilai kepuasan yang diharapkannya terhadap
produk yang akan dibelinya itu tinggi). Sebaliknya, apabila seseorang itu
menilai kepuasannya terhadap suatu produk itu rendah, maka dia tidak akan
bersedia untuk membayar atau membeli produk itu dengan harga yang mahal.
Sedangkan secara historis harga itu ditentukan oleh pembeli dan penjual
25Hendra Riofita, Strategi Pemasaran, (Pekanbaru: CV. Mutiara Pesisir Sumatra, 2015) h.
114.
26 Kotler dan Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran, Jakarta: Perhalindo, 2008, h. 63.
27 Basu Swastha & Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, Yogyakarta: Liberty Offset,
2008, h. 241.
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melalui proses tawar menawar, sehingga terjadilah kesepakatan harga
tertentu.28
Penentuan harga satu keputusan yang paling sulit untuk suatu usaha
baru adalah memutuskan harga yang tepat untuk produk/jasa. Produk/jasa
berkualitas mungkin ditetapkan pada harga tinggi untuk mempertahankan
citranya. Dalam keputusan penentuan harga, faktor lain harus dipertimbangkan
seperti biaya, diskon, pengangkutan, dan laba.29Secara umum tujuan
penetapan harga ada 5 yakni30:
2. Tujuan Penetapan Harga
1. Tujuan berorientasi laba
Tujuan ini mengandung makna perusahaan akan mengabaikan
harga para pesaing. Pilihan ini cocok dalam tiga kondisi yaitu, tidak ada
pesaing, perusahaan beroperasi pada kapasitas maksimum, harga bukanlah
merupakan atribut yang penting bagi pembeli.
2. Tujuan berorientasi volume
Tujuan ini dilandaskan pada strategi mengalahkan atau
mengalahkan persaingan. Pada tujuan ini perusahaan akan melihat harga
yang dipatok oleh kompetitor kemudian menetapkan harga diatas atau
dibawahnya. Jika ingin menjadi low cost leader maka harus paling rendah
diantara harga yang lain. Harga yang ditetapkan sedemikian rupa agar
28Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, Yogyakarta: BPFE, 2014, h. 271.
29 Sonny Sumarsono, Kewirausahaan, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010),h. 120
30Syafrizal Helmi Situmorang, Bisnis Perencanaan dan Pengembangan, (Jakarta: Mitra
Wacana Media, 2009), h. 99
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dapat mencapai target  volume penjualan, nilai penjualan atau pangsa
pasar.
3. Tujuan berorientasi pada citra (image)
Dalam tujuan ini perusahaan berusaha menghindari persaingan
dengan jalan melakukan differensiasi produk atau melayani segmen pasar
khusus. Biasanya perusahaan memiliki value tinggi akan menerapkan
premium pricing. Strategi  ini banyak dilakukan perusahaan yang bergerak
dibidang jasa seperti perhotelan.
4. Tujuan stabilisasi harga
Tujuan ini dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga satu perusahaan dan
harga permintaan industri.
5. Tujuan – tujuan lainya
Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah masuknya
pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung penjualan atau
menghindari campur tangan pemerintah.
3. Faktor-faktor Harga
Dalam kenyataan, tingkat harga yang terjadi dipengaruhi oleh
beberapa faktor, seperti:31
1. Keadaan Perekonomian
Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga
yang berlaku. Pada periode resesi misalnya, merupakan suatu periode
31 Basu Swastha dan Ibnu Sukutjo, Op.cit, h. 211
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dimana harga berada pada suatu tingkat yang lebih rendah. Di Indonesia
setelah, setalah ada keputusan pemerintah 15 November 1978 yang
menentukan nilai tukar $ 1,00 (satu dollar) Amerika dari Rp 415,00
menjadi Rp 625,00, terjadilah reaksi – reaksi di kalangan masyarakat,
khususnya masyarakat bisnis. Reaksi spontan terhadap keputusan
tersebut adalah adanya kenaikan harga – harga. Kenaikan yang paling
menyolok terjadi pada harga barang – barang mewah, barang – barang
impor, dan barang – barang yang dibuat dengan bahan atau komponen
dari luar negeri.
2. Penawaran dan permintaan
Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli
pada tingkat harga tertentu. Pada umumnya, tingkat harga yang rendah
akan mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar. Penawaran
merupakan kebalikan dari permintaan, yaitu suatu jumlah yang
ditawarkan oleh penjual pada suatu tingkat harga tertentu. Pada
umumnya, harga lebih tinggi mendorong jumlah yang ditawarkan lebih
besar.
3. Elastisitas Permintaan
Faktor lain yang mempengaruhi penentuan harga adalah sifat
permintaan pasar. Sebenarnya sifat permintaan pasar ini tidak hanya
mempengaruhi penentuan harganya tetapi juga mempengaruhi volume
yang dapat dijual. Untuk beberapa jenis barang, harga dan volume
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penjualan ini berbanding terbalik, artinya jika terjadi kenaikan harga
maka penjualan akan menurun dan sebaliknya.
4. Persaingan
Harga jual beberapa macam barang sering dipengaruhi oleh
keadaan persingan yang ada. Barang – barang dari hasil pertanian
misalnya, dijual dalam keadaan persaingan murni (pure competition).
Dalam persaingan seperti ini penjual yang jumlahnya banyak aktif
mengahadapi pembeli yang banyak pula. Banyak penjual dan pembeli
ini akan mempersulit penjualan perseorangan untuk menjual dengan
harga lebih tinggi kepada pembeli yang lain.
5. Biaya
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu
tingkat harga yang tidak dapat menutupi biaya akan mengakibatkan
kerugian. Sebaliknya, apabila suatu tingkat harga melebihi semua biaya,
baik biaya produksi, biaya operasi maupun non operasi, akan
menghasilkan keuntungan.
6. Tujuan perusahaan
Penetapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan –
tujuan yang akan dicapai setiap perusahaan tidak selalu mempunyai
tujuan yang sama dengan perusahaan lainnya.
Tujuan – tujuan yang hendak dicapai tersebut antara lain:
1) Laba maksimum
2) Volume penjualan tertentu
3) Pengawasaan pasar
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4) Kembalinya modal yang tertanam dalam jangka waktu tertentu
7. Pengawasan pemerintahan
Pengawasaan pemerintahan juga merupakan faktor penting
dalam penentuan harga. Pengawasaan pemerintahan tersebut dapat
diwujudkan dalam bentuk: penentuan harga maksimum dan minimum,
diskriminasi harga, serta praktek – praktek lain yang mendorong atau
mencegah usaha – usaha ke arah monopoli.
4. Harga Menurut Tinjauan Ekonomi Syariah
Dalam Islam konsep penentuan harga berdasarkan pembentukan
harga alami antara permintaan dan penawaran. Hal ini bisa terlihat dari
hadits dari Rasulullah dimana pada saat itu harga-harga melonjak pada
masa Rasulullah Saw., para sahabat berkata “ wahai Rasulullah,
tentukanlah harga untuk kami ”. Rasulullah Saw. menjawab :
Sesungguhnya Allah-lah yang menentukan harga,yang
mencabut, yang membentangkan, dan yang memberi rezeki.
Saya sungguh berharap dapat bertemu Allah dalam keadaan
tidak seorang pundari kalian yang menuntut    kepadaku
karena    kezaliman     dalam     darah     dan harta.
(HR.Ahmad, Abu Daud, Tirmidz, Ibnu Majah, Darami, dan
Abu Yakla).
Dari hadits tersebut bisa dilihat bahwa Islam memandang konsep
pembentukan harga berdasarkan sunatullah atau berjalan alami sesuai
kondisi pasar tanpa penentuan dari kekuasaan manusia. Menentukan harga
akan menimbulkan ketidak seimbangan pada pada pasar yang berarti akan
menimbulkan kerugian bagi pembeli atau penjual, yang berarti adalah
kezhaliman.
Oleh karena harga sesuai dengan kekuatan penawaran dan
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permintaan di pasar, maka harga barang tidak boleh ditetapkan
pemerintah, karena ketentuan harga tergantung pada hukum permintaan
dan penawaran.
Namun demikian, ekonomi Islam masih memberikan peluang pada
kondisi tertentu untuk melalukan intervensi harga (price intervention) bila
para pedagang melakukan monopoli dan kecurangan yang menekan dan
merugikan konsumen.
Dalam kegiatan ekonomi tidak boleh ada pihak yang dirugikan,
sebagaimana firman Allah SWT dalam al-Qur‟an surat al-Baqarah (2)ayat
279:
ِنَإف َن ِّم ٖبۡرَِحب ْاُونَذَۡأف ْاُولَعَۡفت ۡمَّلٱ ِ َّ ِِھلوُسَرَوۖۦ ُسوُءُر ۡمَُكَلف ُۡمتُۡبت ِنإَو
 ُِكل َٰوَۡمأ َنوَُملُۡظت َلاَو َنوُِملَۡظت َلا ۡم٢٧٩
Artinya: Maka jika kamu tidak mengerjakan (meninggalkan sisa riba),
Maka ketahuilah, bahwa Allah dan Rasul-Nya akan
memerangimu. dan jika kamu bertaubat (dari pengambilan
riba), Maka bagimu pokok hartamu; kamu tidak Menganiaya
dan tidak (pula) dianiaya.
Islam mengharuskan untuk berlaku adil dan berbuat kebajikan
dimana berlaku adil harus didahulukan dari berbuat kebajikan. Dalam
perniagaan, persyaratan adil yang paling mendasar adalah dalam
menentukan mutu dan ukuran (takaran maupun timbangan). Berlaku adil
akan dekat dengan, karena itu berlaku tidak adil akan membuat seseorang
tertipu pada kehidupan dunia. Karena itu dalam perniagaan, Islam
melarang untuk menipu bahkan sekedar membawa kondisi yang dapat
menimbulkan keraguan yang dapat menyesatkan atau gharar.
Di masa Khulafaur Rasyidin, para khalifah pernah melakukan
38
intrevensi pasar, baik pada sisi supply maupun demand. Intrevensi pasar
yang dilakukan Khulafaur Rasyidin sisi supply ialah mengatur jumlah
barang yang ditawarkan seperti yang dilakukan Umar bin Khattab ketika
mengimpor gandum dari Mesir untuk mengendalikan harga gandum di
Madinah. Sedang intervensi dari sisi demand dilakukan dengan
menanamkan sikap sederhana dan menjauhkan diri dari sifat
konsumerisme.
Sementara itu, Ibnu Taimiyah, seorang ulama yang membahas
ekonomi dalam bukunya al Hisbah fi al Islam (Lembaga Hisbah dalam
Islam) dan al Siyasah al Syar‟iyyah fi Ishlah al Ra‟I wa al Ra‟iyah
(Hukum Publik dan Privat dalam Islam), memperkenalkan konsep harga
yang adil. Dalam buku pertama, ia banyak membahas tentang pasar dan
intervensi pemerintah dalam kehidupan ekonomi. Dalam buku kedua, ia
membahas masalah pendaptan dan pembiayaanpublik.
Harga yang adil menurut Ibnu Taimiyah adalah :
“Nilai harga   dimana  orang-orang  menjualbarangnya
danditerima secara umum sebagai hal yang sepadan dengan
barangyangdijual ataupun barang-barang yang sejenis lainnya di
tempat dan waktu berbeda”.32
B. Promosi
1. Pengertian Promosi
Promosi adalah aktivitas-aktivitas sebuah perusahaan yang dirancang
untuk memberikan informasi untuk membujuk pihak lain tentang perusahaan
yang bersangkutan dan barang-barang serta jasa-jasa yang ditawarkan agar
32uis Amalia, Sejarah Pemikiran Ekonomi Islam, (Jakarta: Grama Publishing. 1996).
h.210.
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bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan
perusahaan yang bersangkutan. Tujuan promosi adalah memperoleh perhatian,
mendidik, meningkatkan dan menyakinkan calon konsumen. 33
Promosi artinya memperkenalkan, promosi dagang artinya kegiatan
komunikasi untuk meningkatkan volume penjualan dengan cara pameran,
periklanan, demonstrasi, dan usaha lain yang bersifat persuasif. Filosofi
promosi adalah komunikasi, yakni komunikasi antara produsen kepada
konsumen. 34
Promosi juga dapat diartikan sebagai proses komunikasi yang berisi
penyampaian data dan informasi, manfaat serta keunggulan suatu produk
kepada khalayak atau masyarakat luas oleh petugas promosi dengan tujuan
untuk menarik perhatian sasaran promosi agar menjadi konsumen produk yang
dipromosikan. Bersasarkan konsepsi para ahli dan kenyataan di lapangan,
maka promosi dapat dilakukan dengan cara:35
1. Advertising (Periklanan)
2. Personnel Selling (Penjualan Pribadi)
3. Sales Promotion (Promosi Penjualan)
4. Publicity (Mempublikasikan nilai positif bisnis)
5. Public Relation (Hubungan Masyarakat)
6. Combination (Kombinasi)
2. Kegiatan Promosi
33 Buchari Alma, Manajemen Pemasar dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta, 2014),
h. 179
34 Mulyadi Nitisusastro, kewirausahaan dan Manajemen Usaha Kecil, (Bandung:
Alfabeta, 2009),h. 138
35 Eman Suherman, Op. Cit, (Bandung: Alfabeta, 2011), h. 161
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Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan menggunakan
acuan/ bauran promosi (promotional mix), yang terdiri dari:36
1. Advertensi, Merupakan suatu bentuk penyajian dan promosi dari gagasan,
barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu sponsor tertentu yang bersifat
nonpersonal.
2. Personal Selling, yang merupakan penyajian secara lisan dalam suatu
pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan tujuan
agar dapat terealisasinya penjualan.
3. Promosi penjualan (sales promotion), yang merupakan segala kegiatan
pemasaran selain personal selling, advertensi dan publisitas, yang
merangsang pembelian oleh konsumen dan keefektifan agen seperti
pameran, pertunjukan, demostrasi dan segala usaha penjualan yang tidak
dilakukan secara teratur atau kontinyu.
4. Publisitas (Publicity), merupakan usaha untuk merangsang permintaan dari
suatu produk secara nonpersonal dengan membuat, baik berupa berita,
yang bersifat komersial tentang produk tersebut di dalam media cetak atau
tidak, maupun hasil wawancara yang disiarkan dalam media tersebut.
C. Penjualan
1. Pengertian Penjualan
Penjualan adalah mendapatkan seseorang untuk membeli salah satu
produk dan jasa apakah dengan cara promosi atau secara langsung.37
Menjual adalah salah satu kegiatan dari pemasaran dalam upaya
36 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2010),h. 268
37 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta,
2002), Cet. Ke-4, h.136.
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menyampaikan produk ke pasar dan penjual dituntut untuk mempengaruhi
calon pembeli agar konsumen bersedia membeli produk yang
ditawarkan38.Menurut Philip Kotler yang dikutip oleh Eman Suherman
dalam buku nya yang berjudul “ praktik bisnis” menyebutkan bahwa
penjualan adalah apa yang dilakukan sebuah perusahaan untuk menjual
produk – produk yang di buatnya.39
Penjualan ini merupakan fungsi yang paling penting dalam
pemasaran karena menjadi tulang punggung kegiatan untuk mencapai
pasar yang dituju. Fungsi penjualan juga merupakan sumber pendapatan
yang diperlukan untuk menutup ongkos – ongkos dengan harapan bisa
mendapatkan laba. Jika barang – barang itu dibeli untuk dijual, maka harus
diusahakan sejauh mungkin agar barang tersebut dapat terjual. Oleh karena
itu perlu adanya berbagai macam cara untuk memajukan penjualan, seperti
periklanan, peragaan, dan sebagainya.40
Penjualan merupakan inti dari kegiatan bisnis karena melalui
penjualan diperoleh keuntungan dan keuntungan menjadi tujuan utama
dari bisnis. Penjualan merupakan proses penawaran suatu produk oleh
penjual kepadapembeli sampai terjadi kesepakatan penyerahan produk dari
penjual yang dibalas penyerahan sejumlah alat pembayar dari
38 Gouzali Saydam, Panduan Lengkap Pengantar Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2006), h.
237
39 Eman Suherman, Praktik Bisnis Berbasis Enterepreneurship, (Bandung: Alfabeta,
2011), h. 123
40 Basu Swastha dan Ibnu Sukotjo, Pengantar Bisnis Modern, Edisi ke-3, (Yogyakarta:
Liberty, 2008), h. 183
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pembeli.41Dalam melakukan penjualan, pebisnis dapat memposisikan
sebagai penjual dan sebagai penjual hendaknya memiliki teknik menjual
yang pada beberapa literatur dinamai salesmanship. Salesmanship
merupakan keterampilan atau seni membujuk dan menyakinkan orang agar
menyadari kebutuhannya terhadap produk yang ditawarkan.42
Jual beli adalah akad mu’awadhah, yakni akad yang dilakukan oleh
kedua belah pihak, dimana pihak pertama menyerahkan barang dan pihak
kedua menyerahkan imbalan, baik berupa uang maupun barang.
Syafi’iyah dan Hanabilah bahwa objek jual beli bukan hanya
barang (benda), tetapi juga manfaat, dengan syarat tukar-menukar berlaku
selamanya, bukan untuk sementara.43
Di dalam konsep penjualan terdapat asumsi yang menyatakan
bahwa para konsumen umumnya menunjukan keengganan atau penolakan
untuk membeli sehingga harus dibujuk supaya dibeli, karena itu
perusahaan harus memiliki banyak alat penjual atas promosi yang efektif
untuk dapat merangsang pembeli.
Berdasarkan konsep di atas jelaslah bahwa penjualan merupakan
bagian dari pemasaran yang ditujukan untuk mengadakan pertukaran
terhadap suatu produk yang dihasilkan kepada konsumen
(masyarakat/pemakai) guna mencapai keuntungan atau laba, sehingga
idealnya suatu perusahaan akan mendapatkan keuntungan yang optimal
41 Eman Suherman, Op.cit, h. 165
42Ibid, h. 123
43 Ahmad Wardi Muslich, Fiqh Muamalat, (Jakarta: Amzah, 2010), Cet. Ke-1, h. 173-
177.
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apabila perusahaan tersebut mampu menjual seluruh hasil produk yang
ditawarkan.44
Jual beli yang baik sangat dianjurkan dalam Islam sebagaimana dasar
hukum jual beli dijelaskan dalam Al-Qur’an surat AN-Nisa : 29 adalah sebagai
berikut:
َاھَُّیٓأ َٰی َنیِذَّلٱ ِب مَُكنَۡیب مَُكل َٰوَۡمأ ْآُولُكَۡأت َلا ْاُونَماَء ِلِط َٰبۡلٱ ًةَر َِٰجت َنوَُكت َنأ ٓ َِّلاإ
 َِّنإ ۚۡمُكَُسفَنأ ْآُوُلتَۡقت َلاَو ۚۡمُكن ِّم ٖضاََرت نَع َ َّ ٱ اٗمیِحَر ۡمُِكب َناَك٢٩
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan
harta sesamu dengan jalan yang bathil, kecuali dengan jalan
perniagaan yang Berlaku dengan suka sama suka diantara
kamu”.(Q.S. AN-Nisa : 29)
D. Teori Besar Pemasaran
Pemasaran berhubungan dan berkaitan dengan suatu proses
mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan masyarakat. Salah satu
dari definisi pemasaran yang terpendek adalah “memenuhi kebutuhan secara
menguntungkan”.45
Menurut Philip Kotler, pemasaran adalah sebuah proses sosial dan
manajeral dimana individu-individu dan kelompok-kelompok mendapatkan apa
yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran dan
pertukaran produk-produk atatu value dengan pihak lainnya. Definsi ini
berdasarkan pada beberapa konsep-konsep inti seperti: kebutuhan, keinginan, dan
44 Yayah yuningsih, “Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan Jasa Pengiriman
Barang Pada PT. Eka Sari Lorena Express Cabang Pekanbaru Ditinjau Menurut Ekonomi Islam”,
Skripsi Fakultas Syariah dan Hukum UIN Sultan Syarif Kasim Riau, 2015, h 19
45 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syriah. (Bandung: Alfabeta,
2012), h. 6
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permintaan produk-produk, value, biaya dan kepusan, pertukaran transaksi,
hubungan networks, pasar dan para pemasar.46
Kotler dan AB Susanto memberikan definisi pemasaran adalah suatu
proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan
kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar
sesuatu yang bernilai satu sama lain.47
Jadi pemasaran mengandung arti bahwa kegiatan manusia yang diarahkan
pada usaha kegiatan pemasaran dan berpusat pada kebutuhan dan keinginan
manusia itu sendiri. Kegiatan-kegiatan pemasaran yang di lakaukan CV. Tani
Sukses adalah berbagai kegiatan yang langsung dengan konsumen untuk
mempengaruhi dan memenuhi permintaan konsumen. Kegiatan dimana CV. Tani
Sukses melakukan jasa pelayanannya melalui jalur pemasaran,
mempromosikannya dan menetapkan harga.
E. Sistem Jual Beli dalam Ekonomi Syariah
Perkataan jual beli terdiri dari dua suku kata yaitu jual dan beli.
Sebenarnya kata jual dan beli mempunyai arti yang satu sama lainnya bertolak
belakang. Kata jual menunjukkan bahwa adanya perbuatan menjual, sedangkan
beli adalah adanya perbuatan membeli. Dengan demikian, perkataan jual beli
menunjukkan adanya dua perbuatan dalam satu peristiwa, yaitu satu pihak
menjual dan pihak lain membeli. Dalam hal ini terjadilah peristiwa hukum jual
46 Philip Kotler, Marketing Management.(Jakarta: Prenhallindo, 2004), h.8
47 Philip Kotler dan AB Susanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia, (Jakarta: Salemba
Empat, 2000), h. 7.
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beli yang terlihat bahwa dalamperjanjian jual beli terlibat dua pihak yang saling
menukar atau melakukan pertukaran.48
Menurut Sulaiman Rasyid yang dikutip oleh Lukman Hakim dalam
bukunya yang berjudul prinsip – prinsip ekonomi Islam pengertian jual beli secara
etimologis adalah menukar harta dengan harta. Sedangkan pengertian dari istilah
adalah menukar suatu barang dengan barang yang lain dengan cara tertentu
(akad). Pengertian sebenarnya dari kata “bay’un” (jual) itu ialah pemilikan harta
dengan harta (barang dengan barang) dan agama menambahkan persyaratan saling
rela (suka sama suka).49
Menurut Sohari Sahrani dan Ru’fah Abdullah dalam bukunya yang
berjudul fikih muamalah menjelaskan bahwamenurut istilah (terminologi), yang
dimaksud dengan jual beli adalah sebagai berikut:
1. Menukar barang dengan barang atau barang dengan uang yang dilakukan
dengan jalan melepaskan hak milik dari yang satu kepada yang lain atas
dasar saling merelakan.
2. Pemilikan harta benda dengan jalan tukar menukar yang sesuai dengan
aturan syara.
3. Saling tukar harta, saling menerima, dapat dikelola (tasharruf) dengan ijab
dan kabul, dengan cara yang sesuai dengan syara.
4. Tukar menukar benda dengan benda lain dengan cara yang khusus
(dibolehkan).
48 Suhrawardi K. Lubis dan Farid Wajdi, Hukum Ekonomi Islam, (Jakarta: Sinar Grafika,
2012), h. 139
49 Lukman Hakim, Prinsip – Prinsip Ekonomi Islam, (Bandung: Erlangga, 2012), h. 110
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5. Penukaran benda dengan benda lain dengan jalan saling merelakan atau
memindahkan hal milik dengan ada penggantinya dengan cara yang
dibolehkan.
6. Akad yang tegak atas dasar penukaran harta dengan harta, maka jadilah
penukaran hak milik secara tetap.
Dengan mencermati batasan jual beli tersebut, dapat dipahami bahwa
dalam transaksi jual beli ada dua belah pihak yang terlibat, transaksi terjadi pada
benda atau harta yang membawa kemaslahatan bagi kedua belah pihak, harta yang
diperjualbelikan itu halal dan kedua belah pihak mempunyai hak atas
kepemilikannya untuk selamanya. Selain itu inti jual beli ialah suatu perjanjian
tukar menukar benda atau barang yang mempunyai nilai secara sukarela di antara
kedua belah pihak.50
Jual beli menurut ulama Malikiyah ada dua macam, yaitu jual beli yang
bersifat umum dan jual beli yang bersifat khusus. Jual beli dalam arti umum ialah
suatu perikatan tukar menukar sesuatu yang bukan kemanfaatan dan kenikmatan.
Perikatan adalah akad yang mengikat dua belah pihak, tukar menukar yaitu salah
satu oleh pihak lain dan sesuatu yang bukan manfaat ialah bahwa benda yang
ditukarkan adalah zat (berbentuk), ia berfungsi sebagai objek penjualan, jadi
bukan manfaatnya atau bukan hasilnya.
Jual beli dalam arti khusus ialah ikatan tukar menukar sesuatu yang bukan
manfaatkan dan bukan pula kelezatan yang mempunyai daya tarik, penukarannya
bukan emas dan bukan pula perak, bendanya dapat direalisir dan ada sekitar (tidak
50 Sohari Sahrani dan Ru’fah Abdullah, Fikih Muamalah, (Bogor: Ghalia Indonesia,
2011), h. 66
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ditangguhkan), bukan merupakan utang (baik barang itu ada dihadapan pembeli
ataupun tidak), barang yang sudah diketahui sifat – sifatnya atau sudah diketahui
terlebih dahulu.51 Dalam syariat Islam juga menjelaskan tentang jenis – jenis jual
beli yang dilarang, antara lain52:
1. Jual beli yang belum diterima, seorang muslim tidak boleh membeli suatu
barang kemudian menjualnya padahal ia belum menerima barang
dagangan tersebut, karena dalil – dalil berikut: sabda Rasulullah Saw, “
jika engkau membeli sesuatu, engkau jangan menjualnya hingga engkau
menerimanya,” (H.R. Tabrani). Sabda Rasulullah Saw, “Barang siapa
membeli makanan, ia jangan menjualnya hingga menerimanya.” (H.R.
Bukhari).
2. Jual beli seorang muslim dari muslim lainnya, seorang muslim tidak boleh
jika saudara seagamanya telah membeli sesuatu barang seharga lima ribu
rupiah misalnya, kemudian ia berkata kepada penjualnya. “mintalah
kembali barang itu, dan batalkan jual belinya, karena aku akan
membelinya darimu seharga enam ribu,” karena Rasulullah Saw bersabda,
“janganlah sebagian dari kalian menjual di atas jual beli sebagian lainnya,”
(HR. Muttafaqun ‘alaih).
3. Jual beli najasy, seorang muslim tidak boleh menawar suatu barang
dengan harga tertentu padahal ia tidak ingin membelinya, namun ia
berbuat seperti itu agar diikuti para penawar lainya kemudian pembeli
tertarik membeli barang tersebut. Seorang muslim juga tidak boleh berkata
51Ibid, h. 67
52 Lukman Hakim, op.cit, h. 114
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kepada pembeli yang ingin membeli suatu barang, “ barang ini dibeli
dengan harga sekian”. Ia berkata bohong untuk menipu pembeli tersebut,
ia bersekongkol dengan penjual atau tidak, karena Abdullah bin Umar Ra
berkata, “Rasulullah Saw melarang jual beli najasy.” Rasulullah bersabda
janganlah kalian saling melakukan jual beli najasy.” (H.R. Muttafaqun
‘alaih).
4. Jual beli barang haram dan najis, seorang muslim tidak boleh menjual
barang – barang haram, barang – barang najis dan barang – barang yang
menjurus kepada haram. Jadi ia tidak boleh menjual minuman keras, babi,
bangkai, berhala, dan anggur yang hendak dijadikan minuman keras,
karena dalil – dalil berikut: sabda Rasulullah Saw, “sesungguhnya Allah
mengharamkan jual beli minuman keras, bangkai, babi, dan berhala.”
Rasulullah Saw bersabda, “ barang siapa menahan anggur pada hari – hari
panen untuk ia jual kepada Yahudi, atau orang Kristen atau orang yang
akan menjadikan sebagai minuman keras, sungguh ia menceburkan diri ke
neraka dengan jelas sekali.” (H.R. Muttafaqun ‘alaih).
5. Jual beli gharar, orang muslim tidak boleh menjual sesuatu yang di
dalamnya terdapat gharar (ketidakjelasan). Jadi ia tidak boleh menjual
ikan di air, atau menjual bulu di punggung kambing yang masih hidup,
atau anak hewan yang masih dalam perut induknya atau buah – buahan
yang belum masak, biji – bijian yang belum mengeras atau menjual barang
tanpa penjelasan sifatnya. Sabda Rasulullah Saw, “janganlah kalian
membeli ikan di air, karena itu gharar.” (H.R. Muttafaqun ‘Alaih).
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6. Jual beli dua barang dalam satu akad, seorang muslim tidak boleh
melangsungkan dua jual beli dalam satu akad, namun ia harus
melangsungkan keduanya sendiri – sendiri, karena di dalamnya terdapat
ketidakjelasan yang membuat orang muslim lainnya tersakiti atau
memakan hartanya dengan tidak benar. Dua jual beli dalam satu akad
mempunyai banyak bentuk, misalnya penjual berkata kepada pembeli, aku
jual barang ini kepadamu seharga sepuluh ribu kontan atau lima belas ribu
sampai waktu tertentu (kredit). Setelah itu akad jual beli dilangsungkan
dan penjual tidak menjelaskan jual beli manakah (kontan atau kredit) yang
ia kehendaki.
7. Jual beli urbun (uang muka), seorang muslim tidak boleh melakukan jual
beli urbun, atau mengambil uang muka secara kontan, karena diriwayatkan
bahwa Rasulullah Saw melarang jual beli urbun (Imam Malik dalam Al
Muwatha). Tentang jual beli urbun, Imam Malik menjelaskan bahwa jual
beli Urbun ialah seseorang membeli sesuatu atau menyewa hewan.
Kemudian berkata kepada penjual, “engkau aku beri uang satu dinar
dengan syarat jika engkau membatalkan jual beli, maka aku tidak
memberimu uang sisanya,”
8. Menjual sesuatu yang tidak ada pada penjual, seorang muslim tidak boleh
menjual sesuatu yang tidak ada padanya atau sesuatu yang belum
dimilikinya, karena hal tersebut menyakiti pembeli yang tidak
mendapatkan barang yang dibelinya. “janganlah engkau menjual sesuatu
yang tidak ada padamu.” (H.R. Tarmizi).
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9. Jual beli utang dengan utang, seorang muslim tidak boleh menjual utang
dengan utang, karena itu menjual barang yang tidak ada dengan barang
yang tidak ada pula dan Islam tidak membolehkan jual beli seperti itu.
Contohnya, Anda mempunyai piutang dua kwintal beras pada orang lain
yang akan dibayar pada suatu waktu, kemudian anda menjualnya kepada
orang lain sehingga seratus ribu sampai waktu tertentu.
10. Jual beli Inah, seorang muslim tidak boleh menjual sesuatu barang kepada
orang lain dengan kredit, kemudian ia membelinya lagi dari pembeli
dengan harga yang lebih murah, karena jika ia menjual barang tersebut
kepada pembeli seharga sepuluh ribu rupiah, kemudian ia membelinya dari
pembeli yang sama seharga lima ribu rupiah, maka itu seperti orang yang
meminjamkan uang lima ribu rupiah dan meminta dikembalikan sebanyak
sepuluh ribu rupiah. Hal ini sama seperti riba nasi’ah yang diharamkan Al
Qur’an dan Al Hadits.
11. Jual beli Musharah, seorang muslim tidak boleh menahan susu kambing,
unta atau lembu salama berhari – hari agar susunya terlihat banyak,
kemudian manusia tertarik membelinya dan ia pun menjual – belikannya.
Cara penjualan ini merupakan kebatilan karena mengandung penipuan.
Dalam aktivitas perdagangan, Islam mensyaratkan batasan –
batasan tegas dan kejelasan obyek (barang) yang akan dijual belikan
yaitu53:
53 Muhammad, Aspek Hukum Dalam Muamalat¸(Yogyakarta: Graha Ilmu, 2008), h. 93
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a. Barang tersebut tidak bertentangan dengan anjuran syariah Islam,
memenuhi unsur halal baik dari sisi subtansi (dzatihi) maupun halal
dari sisi cara memperolehnya (ghairu dzatihi).
b. Obyek dari barang tersebut harus benar – benar  nyata dan bukan
tipuan. Barang tersebut memang benar – benar bermanfaat dengan
wujud yang tetap. Apabila barang itu meliputi kebutuhan konsumsi
maka barang tersebut harus pula secara eksplisit mencantumkan
informasi tentang manfaat seperti informasi mutu dan gizi, komposisi
bahan dan masa kadaluarsa.
c. Barang yang dijual belikan memerlukan media pengiriman dan
distribusi yang tidak hanya tepat, tetapi juga memenuhi standar yang
baik menurut Islam.
d. Kualitas dan nilai yang dijual itu harus sesuai dan melekat dengan
barang yang akan diperjualbelikan. Tidak diperbolehkan menjual
barang yang tidak sesuai dengan apa yang diinformasikan pada saat
promosi dan iklan.
Aktivitas perdagangan (bisnis) diperlukan, karena manusia tidak
mampu memenuhi keperluannya sendiri tanpa bantuan orang lain. Oleh sebab
itu, Allah telah menjelaskan dalam QS. Al-Maidah: 2
َاھَُّیٓأ َٰی َنیِذَّلٱ َِرئ ٓ َٰعَش ْاوُّلُِحت َلا ْاُونَماَء ِ َّ ٱ َلاَو َرۡھ َّشلٱ َماَرَحۡلٱ َلاَو َيَۡدھۡلٱ
 َلاَو َِدٓئ ََٰلقۡلٱ َنی ِّمٓاَء َٓلاَو َتَۡیبۡلٱ َماَرَحۡلٱ ۚاٗن َٰوۡضِرَو ۡمِھِّب َّر ن ِّم ٗلاَۡضف َنوَُغتَۡبی
 َف ُۡمتَۡللَح اَِذإَو ْۚاوُدَاطۡصٱ َو َلا َنَش ۡمُكَّنَمِرَۡجیَٔ ِنَع ۡمُكو ُّدَص َنأ ٍمَۡوق ُنا ِدِجۡسَمۡلٱ
 ِماَرَحۡلٱ َىلَع ْاُونَواََعتَو ْۘاوَُدتَۡعت َنأ ِِّربۡلٱ َو ٰۖىَوۡقَّتلٱ َىلَع ْاُونَواََعت َلاَو ِمۡث ِۡلإٱ
 َو ِۚن َٰوۡدُعۡلٱ َو ْاُوقَّتٱ َۖ َّ ٱ َِّنإ َ َّ ٱ ُدیِدَش ِبَاقِعۡلٱ٢
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Artinnya: “dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan
dan takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan
pelanggaran. dan bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya
Allah Amat berat siksa-Nya.”
Ayat tersebut menjelaskan bahwa hubungan masyarakat dengan
masyarakat hendaknya tercermin dalam sikap saling membantu dan bekerja
sama dalam hal kebajikan dan ketakwaan, sehingga akan menghasilkan
sesuatu yang bermanfaat bagi manusia. Lebih jauh ayat tersebut menjelaskan
bahwa manusia dilarang bekerja dan saling membantu dalam permusuhan,
yang mendatangkan mudarat dan dosa. Dengan begitu tindakan ini mesti
terlihat dalam bentuk kerja sama, sikap tolong menolong dalam rangka
memenuhi kepentingan masing – masing.
Selain itu tujuan bisnis syariah adalah untuk mengembangkan  harta
dan memperoleh keuntungan dengan jalan yang halal dan diridhai oleh Allah
Swt. Selain itu, menurut Veithzal  Rifai bisnis dalam Islam bertujuan untuk
mencapai empat hal, yaitu sebagai berikut:54
1. Target Hasil : Profit Materi dan Benefit Nonmateri.
Tujuan bisnis tidak selalu mencari profit (qimah madiyah atau nilai
materi), tetapi harus dapat memperoleh dan memberikan benefit
(keuntungan dan manfaat) nonmateri, baik bagi si pelaku bisnis sendiri
maupun pada lingkungan yang lebih luas, seperti terciptanya suasana
persaudaraan, kepedulian sosial dan sebagainya. Di samping itu untuk
mencari qimah madiyah, juga masih menjadi dua orientasi lainnya, yaitu:
54 Mardani, Hukum  Bisnis Syariah, (Jakarta: Kencana, 2017), h. 12-13
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a. Qimah khuluqiyah dan ruhiyah. qimah khuluqiyah adalah nilai – nilai
akhlak akhlak mulia yang menjadi suatu kemestian yang muncul pada
kegiatan bisnis, sehingga terciptanya hubungan persaudaraan yang
Islami, baik antara majikan dengan buruh, maupun antara penjual dan
pembeli (bukan hanya sekedar hubungan fungsional maupun
profesional semata).
b. Qimah ruhiyah berarti, perbuatan itu dimaksudkan untuk mendekatkan
diri kepada Allah. Dengan kata lain, ketika melakukan suatu aktivitas
bisnis, maka harus disertai dengan kesadaran hubungan dengan Allah.
Inilah yang dimaksud, bahwa setiap perbuatan muslim adalah ibadah.
Amal perbuatannya bersifat materi, sedangkan kesadaran akan
hubungan dengan Allah ketika melakukan bisnis dinamakan rohnya.
2. Pertumbuhan
Jika profit materi dan benefit nonmateri telah diraih, maka
diupayakan pertumbuhan akan kenaikan akan terus menerus meningkat
setiap tahunnya dari  profit dan benefit tersebut. Upaya pertumbuhan ini
tentu dalam koridor syariah. Misalnya dalam meningkatkan jumlah
produksi, seiring dengan perluasan pasar dan peningkatan inovasi agar
bisa menghasilkan produk baru dan sebagainya.
3. Kelangsungan
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Pencapaian target hasil dan pertumbuhan terus diupayakan
keberlangsungannya kurun waktu yang cukup lama dan dalam menjaga
keberlangsungan itu dalam koridor syariat Islam.
4. Keberkahan
Faktor keberkahan atau upaya menggapai ridha Allah, merupakan
puncak kebahagian hidup Muslim. para pengelola bisnis harus mematok
orientasi  keberkahan ini menjadi visi bisnisnya, agar senantisa dalam
kegiatan bisnis selalu berada dalam kendali syariat dan diraihnya
keridhaan Allah.
F. Etika Perdagangan Menurut Ekonomi Syariah
Etika memiliki dua pengertian pertama etika sebagaimana moralitas,
berisikan moral dan norma – norma konkret yang menjadi pedoman dan pegangan
hidup manusia dalam seluruh kehidupan. Kedua etika sebagai refleksi kritis dan
rasional. Etika membantu manusia bertindak secara bebas tetapi dapat
dipertanggungjawabkan.55 Pada dasarnya etika berpengaruh terhadap para pelaku
bisnis, terutama dalam hal kepribadian, tindakan dan perilakunya.56
Pada prinsipnya, berusaha dan berikhtiar mencari rezeki itu adalah wajib,
namun agama tidak mewajibkan memilih suatu bidang usaha dan pekerjaan.
Setiap orang dapat memilih usaha dan pekerjaan sesuai dengan bakat,
keterampilan dan faktor – faktor lingkungan masing – masing. Salah satu bidang
pekerjaan yang boleh dipilih ialah berdagang sepanjang tuntunan syariat Allah
Swt dan Rasulnya. Pada prinsip jual beli (dagang) dalam Islam adalah halal.
55Ibid, h. 26
56 A. Kadir, Hukum Bisnis Syariah Dalam Al Quran, (Jakarta: Amzah, 2013), h. 47
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Prinsip hukum ini ditegaskan dalam Al quran dan sunnah serta ijma ulama, dalam
Al quran QS. Al – Baqarah: 275diterangkan bahwa:57
 َّلََحأَو ُ َّ ٱ َعَۡیبۡلٱ َم َّرَحَو ْۚاَٰوب ِّرلٱ
Artinya: “Padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba.”
Perdagangan juga tidak boleh melalaikan diri manusia dari beribadah
kepada Allah (zikir, sholat dan zakat). Hal ini diungkapkan Allah Swt dalam QS.
An Nuur : 37
 ٞلاَجِر ِرۡكِذ نَع ٌعَۡیب َلاَو ٞةَر َِٰجت ۡمِھیِھُۡلت َّلا ِ َّ ٱ ِمَاِقإَو ِةَٰول َّصلٱ ِٓءَاتِیإَو ِةٰوَك َّزلٱ
 ِھِیف ُبََّلَقَتت اٗمَۡوی َنُوفاََخی ُبُوُلقۡلٱ َو ُر َٰصَۡبۡلأٱ٣٧
Artinya:"Laki-laki yang tidak dilalaikan oleh perniagaan dan tidak (pula) oleh
jual beli dari mengingati Allah, dan (dari) mendirikan sembahyang,
dan (dari) membayarkan zakat. mereka takut kepada suatu hari yang
(di hari itu) hati dan penglihatan menjadi goncang.”
Surah An – Nuur menjelaskan bahwa perdagangan itu tidak boleh
membuat kita melalaikan diri dari beribadah kepada Allah. Hal tersebut diperkuat
oleh surah Al- Jumu’ah: 9 yang melarang umat Islam berdagang (bertransaksi)
ketika azan Jumat telah dikumandangkan:
َاھَُّیٓأ َٰی َنیِذَّلٱ ِمَۡوی نِم ِةَٰول َّصِلل َيِدُون اَِذإ ْآُونَماَء ِةَعُمُجۡلٱ َف ْاۡوَعۡسٱ ِرۡكِذ َٰىِلإ ِ َّ ٱ
 ْاوُرَذَو َۚعَۡیبۡلٱ َنوَُملَۡعت ُۡمتنُك ِنإ ۡمُكَّل ٞرۡیَخ ۡمُِكل َٰذ٩
Artinya:”Hai orang-orang beriman, apabila diseru untuk menunaikan shalat
Jum'at, Maka bersegeralah kamu kepada mengingat Allah dan
tinggalkanlah jual beli. yang demikian itu lebih baik bagimu jika kamu
mengetahui.”
Maksudnya: apabila imam telah naik mimbar dan muazzin telah azan di
hari Jum'at, Maka kaum muslimin waji memenuhi panggilan muazzin itu dan
meninggalakan semua pekerjaannya dengan segera.58
57 Sohari Sahrani dan Ru’fah Abdullah, Op.cit, h. 88
58 Veithzal Rivai, Islamic Marketing, (Jakarta: Gramedia, 2012), h. 97
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Konsep perdagangan yang dibicarakan Al – quran merupakan prinsip –
prinsip yang menjadi pedoman dalam perdagangan sepanjang masa, sesuai dengan
karakter keabadian Al – quran. Prinsip – prinsip perdagangan yang diajarkan Al –
quran59:
1. Setiap perdagangan harus didasari sikap saling ridha di antara dua pihak
sehingga para pihak tidak merasa dirugikan atau dizalimi.
2. Penegakan prinsip keadilan, baik dalam takaran, timbangan, ukuran mata
uang (kurs), dan pembagian keuntungan.
3. Prinsip larangan riba (interest free).
4. Kasih sayang, tolong – menolong, dan persaudaraan universal.
5. Dalam kegiatan perdagangan tidak melakukan investasi pada usaha yang
diharamkan, seperti usaha – usaha yang merusak mental, misalnya narkoba
dan pornografi. Demikian pula komoditas perdagangan haruslah produk
yang halal dan thayyibi, baik barang maupun jasa.
6. Perdagangan harus terhindar dari praktik spekulasi, gharar, tadlis, dan
maysir.
7. Perdagangan tidak boleh membuat manusia lalai dari beribadah (shalat dan
zakat) dan mengingat Allah.
8. Dalam kegiatan perdagangan, baik utang – piutang maupun bukan,
hendaklah dilakukan pencatatan yang baik (akuntansi).
G. Keterkaitan antar Variabel
1. Pengaruh Harga Terhadap Penjualan
59Ibid, h. 100
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Harga jual produk atau jasa akan mempengaruhi besarnya
penjualan produk atau jasa yang bersangkutan. Penjualan berpengaruh
terhadap produksi produk atau jasa tersebut, selanjutnya produksi akan
mempengaruhi besar kecilnya biaya produksi.60
Untuk menghasilkan angka penjualan maka ada dua hal penting
yang menentukan yaitu volume penjualan dalam unit dan harga jual per
unitnya. Bilamana volume penjualan cukup besar dan harga jual juga
cukup tinggi, maka perusahaan dapat menghasilkan angka penjualan yang
besar pula. Adakalanya perusahaan karena suatu sebab, tidak bisa menjual
cukup banyak dengan harga yang telah direncanakan.61
2. Pengaruh Promosi Terhadap Penjualan
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh suatu perusahaan, tentu saja
memerlukan anggaran yang cukup memadai agar tujuan yang ingin
dicapai yaitu meningkatkan penjualan dapat tercapai. Sasaran promosi
dapat tercapai apabila perusahaan menganggarkan biaya promosi yang
memadai. Dengan adanya biaya promosi yang memadai diharapkan dapat
membantu perusahaan dalam memasarkan produknya. Perusahaan yang
berorientasi pada pasar selalu bermotifkan pencapaian laba yang maksimal
dengan mengutamakan kepuasan konsumen, dalam mewujudkan tujuan
60 Mulyadi, Sistem Akuntansi Edisi Tiga, (Jakarta : Salemba Empat,
2001),h.513
61 Tjiptono Darmadji, Hedy M Fakhruddin, Pasar Modal di Indonesia,
pendekatan dan Tanya Jawab, (Salemba Empat, 2006), h.24
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tersebut diperlukan suatu cara yang efisien. Kegiatan peomosi sangat
membantu dalam pencapaian tujuan tersebut.62
Biaya promosi sangat berperan penting dalam meningkatkan
volume penjualan, hal ini diperkuat oleh pernyataan Buchari Alma:
bahwa pada umumnya apabila dana bertambah untuk kegiatan marketing
maka jumlah penjualan meningkat.63
Dan menurut Kustiyah bahwa salah satu jalan untuk menarik dan
meningkatkan volume penjualan adalah promosi. Setelah masyarakat
mengenal, mengetahui barang yang dipromosikan, maka diharapkan
mereka mau mencoba membelinya. Dengan demikian tujuan perusahaan
untuk menaikkan jumlah penjualan kemungkinan besar akan tercapai.64
3. Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Penjualan
Menurut Kotler dan Susanto yang diterjemahkan oleh Aniwati dan
Hermawan (2000;148) hubungan antara harga dan promosi terhadap
penjualan dalam pernyataan sebagai berikut. “pengeluaran promosi (iklan)
yang lebih besar akan mengurangi sensivitas pembeli terhadap harga”.
Menurut Saladin (2003;123) hubungan antara volume penjualan dengan
harga dan promosi sebagai berikut. “Dengan promosi pada dasarnya
diharapkan dapat membuat permintaan menjadi in elastis pada saat harga
naik dan membuat permintaan elastis pada saat harga turun. Maksudnya
62 Firdaus, Yusnizal. Peranan Biaya Promosi Dalam Meningkatkan Volume penjualan
(Studi Kasus Pada Salah Satu Perusahaan Pembiayaan di Palembang). Jurnal Ekonomi dan
Informasi Akuntansi (Jenius). Vol. 1 No. 2 Mei 2011.
63 Buchari Alma, Op.cit,h. 157
64 Kustiyah, Eny. Pengaruh Promosi Terhadap Volume Penjualan Produk Baru
Produgen Pt. Tiga Raksa Satria. Jurnal Fakultas Ekonomi Universitas Islam Batik Surakarta.
2009.
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adalah bagaimana jumlah permintaan atau volume penjualan sedikit saja
turun pada saat harga naik dan bagaimana permintaan atau volume
penjualan naik banyak pada saat harga turun.
Berdasarkan pernyataan yang dikemukakan oleh para ahli di atas
dapat disimpulkan bahwa harga dan promosi merupakan dua hal yang
cukup berperan dalam usaha pencapaian tujuan perusahaan yang berkaitan
dengan volume penjualan. Oleh karena itu, perusahaan harus mampu
menetapkan harga jual yang tepat dan kegitan promosi yang baik.65
65 Putu Agus Semara Jaya, “pengaruh biaya promosi dan harga jual terhadap volume






Berdasarkan uraian yang membahas permasalahan pengaruh harga dan
promosi terhadap penjualan maka penelitian ini menghasilkan beberapa
kesimpulan yang secara ringkas disajikan sebagai berikut :
1. Dari hasil uji t terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara harga
dan promosi terhadap peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses.
Dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Dari hasil uji F diketahui
harga dan promosi berpengaruh secara simultan (bersama-sama) terhadap
peningkatan penjualan pada CV. Tani Sukses. Dengan korelasi harga dan
promosi terhadap peningkatan penjualan memiliki hubungan yang positif
dan kuat.
2. Penjualan CV. Tani Sukses telah sesuai dengan prinsip jual beli dalam
perspektif ekonomi Islam. Hal ini ditunjukkan dengan praktek jual beli
yang dilakukan tidak ada yang bertentangan dengan etika perdagangan
secara Islami, seperti halnya pengambilan keuntungan yang tidak




Berdasarkan hasil pembahasan dan kesimpulan maka penulis
memberikan beberapa saran terkait hasil penelitian sebagai berikut:
1. Perlu adanya peningkatan kualitas promosi yang lebih banyak untuk
menarik konsumen berbelanja di CV. Tani Sukses. Hal ini dikarenakan
dari hasil penyebaran kuesioner diketahui bahwa promosi yang dilakukan
tidak maksimal. Penggunaan media sosial maupun internet akan sangat
efektif untuk melakukan promosi. Karena promosi yang baik dan efektif
akan mampu mengatasi masalah distribusi jika kurang maksimal.
2. Bagi peneliti selanjutnya, sebaiknya menambah jumlah variabel lain yang
memiliki pengaruh terhadap penjualan dan memperluas objek penelitian
yang digunakan dalam penelitian ini. Sehingga penelitian selanjutnya
dapat melengkapi penelitian sebelumnya. Terhadap yang mempengaruhi
penjualan dan memberikan hasil yang baik.
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KUESIONER PENELITIAN
PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP PENINGKATAN
PENJUALAN PADA CV. TANI SUKSES DI DESA PONTIAN MEKAR
KECAMATAN LUBUK BATU JAYA KABUPATEN INDRAGIRI
HULU DALAM PERSPEKTIF EKONOMI SYARIAH
Assalamualaikum Wr. Wb
A. Pendahuluan
Dalam rangka menyelesaikan tugas akhir (Skripsi) Strata Satu (S1)
Ekonomi Syariah Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Islam Negeri




Melalui kuesioner/angket ini, sesungguhnya dari Bapak/Ibu/Saudara/i
sebagai responden yang terpilih, data penulis mohon bantuan
Bapak/Ibu/Saudara/i untuk mengisi kuesioner/angket penelitian ini sesuai
dengan data dan informasi yang Bapak/Ibu/Saudara/i berikan dijamin
kerahasian dan tidak akan mempengaruhi aktivitas Bapak/Ibu/Saudara/i.
Atas bantuan Bapak/Ibu/Saudara/i dalam pengisian kuesioner/angket ini
peneliti mengucapkan terima kasih.
Disetujui Oleh Pembimbing Hormat Penulis
. , . , ..
A. Mohon beri tanda (√)  pada kolom yang tersedia dengan jawaban yang
Bapak/Ibu/Saudara/i anggap sesuai dengan kondisi yang berlaku
1. Jenis Kelamin
a. Laki – Laki b. Perempuan
2. Usia
a. <30 tahun b. 30 - 39 tahun
c. 40 – 49 tahun d. > 50 tahun
3 Pekerjaan
a. Wirausaha b. Wiraswasta
c. Pegawai Negeri d. Pegawai Swasta
e. Lainnya, yaitu.........................
4. Pendapatan per bulan
a. <Rp 4.000.0000 b. Rp 4. 000.000 - Rp 8.000.000
c. Rp 8.000.000 – Rp 12.000.000 d. > Rp 12.000.000
Petunjuk :
Pilihlah jawaban dengan memberi tanda (√) checklist pada salah satu jawaban
yang paling sesuai. Adapun makna tanda tersebut adalah sebagai berikut:
SS S N TS STS






SS S N TS STS
1, Kualitas barang yang ditawarkan CV.
Tani Sukses sangat memuaskan √
B. Pernytaan untuk variabel harga, promosi dan variabel penjualan
No. Peryataan JawabanSS S N TS STS
A. Pernyataan untuk variabel harga
1. Harga yang ditawarkan untuk setiap
produk sudah sesuai dengan harga
pasaran
2. Harga produk CV. Tani Sukses sesuai
dengan kualitas produk yang
disediakan
3. Harga yang ditawarkan sudah sesuai
dengan kemampuan dan kepuasan
konsumen
4. Harga yang ditawarkan memiliki
kemampuan bersaing yang baik dengan
harga pada usaha pupuk lainnya
B. Pernyataan untuk Variabel Promosi
5. Konsumen membeli produk pada CV.
Tani Sukses karena melihat spanduk
yang dipajang di sekitar lingkungan
6. CV. Tani Sukses memberikan
pelayanan yang memuaskan kepada
konsumen
7. Konsumen membeli produk CV. Tani
Sukses karena melihat promosi yang
menarik melalui media online
8. CV. Tani Sukses memberikan Potongan
harga untuk konsumen biasa maupun
konsumen yang berlangganan
C. Pernyataan untuk Variabel Penjualan
9. CV. Tani Sukses membantu saya
mendapatkan produk yang saya
inginkan
10. Saya merasa puas membeli produk di
CV. Tani Sukses
11. Setiap bulan saya berbelanja di CV.
Tani Sukses
12. Saya selalu berbelanja barang yang saya
butuhkan di CV. Tani Sukses




Tingkat signifikansi untuk uji satu arah
0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005
Tingkat signifikansi untuk uji dua arah
0.1 0.05 0.02 0.01 0.001
61 0,2091 0,2480 0,2925 0,3223 0,4048
62 0,2075 0,2461 0,2902 0,3198 0,4018
63 0,2058 0,2441 0,2880 0,3173 0,3988
64 0,2042 0,2423 0,2858 0,3150 0,3959
65 0,2027 0,2404 0,2837 0,3126 0,3931
66 0,2012 0,2387 0,2816 0,3104 0,3903
67 0,1997 0,2369 0,2796 0,3081 0,3876
68 0,1982 0,2352 0,2776 0,3060 0,3850
69 0,1968 0,2335 0,2756 0,3038 0,3823
70 0,1954 0,2319 0,2737 0,3017 0,3798
71 0,1940 0,2303 0,2718 0,2997 0,3773
72 0,1927 0,2287 0,2700 0,2977 0,3748
73 0,1914 0,2272 0,2682 0,2957 0,3724
74 0,1901 0,2257 0,2664 0,2938 0,3701
75 0,1888 0,2242 0,2647 0,2919 0,3678
76 0,1876 0,2227 0,2630 0,2900 0,3655
77 0,1864 0,2213 0,2613 0,2882 0,3633
78 0,1852 0,2199 0,2597 0,2864 0,3611
79 0,1841 0,2185 0,2581 0,2847 0,3589
80 0,1829 0,2172 0,2565 0,2830 0,3568
F Tabel
df 2 df1
1 2 3 4 5 6 7 8
50 4.034 3.183 2.790 2.557 2.400 2.286 2.199 2.130
51 4.030 3.179 2.786 2.553 2.397 2.283 2.195 2.126
52 4.027 3.175 2.783 2.550 2.393 2.279 2.192 2.122
53 4.023 3.172 2.779 2.546 2.389 2.275 2.188 2.119
54 4.020 3.168 2.776 2.543 2.386 2.272 2.185 2.115
55 4.016 3.165 2.773 2.540 2.383 2.269 2.181 2.112
56 4.013 3.162 2.769 2.537 2.380 2.266 2.178 2.109
57 4.010 3.159 2.766 2.534 2.377 2.263 2.175 2.106
58 4.007 3.156 2.764 2.531 2.374 2.260 2.172 2.103
59 4.004 3.153 2.761 2.528 2.371 2.257 2.169 2.100
60 4.001 3.150 2.758 2.525 2.368 2.254 2.167 2.097
61 3.998 3.148 2.755 2.523 2.366 2.251 2.164 2.094
62 3.996 3.145 2.753 2.520 2.363 2.249 2.161 2.092
63 3.993 3.143 2.751 2.518 2.361 2.246 2.159 2.089
64 3.991 3.140 2.748 2.515 2.358 2.244 2.156 2.087
65 3.989 3.138 2.746 2.513 2.356 2.242 2.154 2.084
66 3.986 3.136 2.744 2.511 2.354 2.239 2.152 2.082
67 3.984 3.134 2.742 2.509 2.352 2.237 2.150 2.080
68 3.982 3.132 2.739 2.507 2.350 2.235 2.148 2.078
69 3.980 3.130 2.737 2.505 2.348 2.233 2.145 2.076
70 3.978 3.128 2.736 2.503 2.346 2.231 2.143 2.074
71 3.976 3.126 2.734 2.501 2.344 2.229 2.142 2.072
72 3.974 3.124 2.732 2.499 2.342 2.227 2.140 2.070
73 3.972 3.122 2.730 2.497 2.340 2.226 2.138 2.068
74 3.970 3.120 2.728 2.495 2.338 2.224 2.136 2.066
75 3.968 3.119 2.727 2.494 2.337 2.222 2.134 2.064
76 3.967 3.117 2.725 2.492 2.335 2.220 2.133 2.063
77 3.965 3.115 2.723 2.490 2.333 2.219 2.131 2.061
78 3.963 3.114 2.722 2.489 2.332 2.217 2.129 2.059
79 3.962 3.112 2.720 2.487 2.330 2.216 2.128 2.058
80 3.960 3.111 2.719 2.486 2.329 2.214 2.126 2.056




sisi 20% 10% 5% 2% 1% 0.20% 0.10%
satu
sisi 10% 5% 2.5% 1% 0.50% 0.10% 0.05%
71 1.294 1.667 1.994 2.38 2.647 3.209 3.433
72 1.293 1.666 1.993 2.379 2.646 3.207 3.431
73 1.293 1.666 1.993 2.379 2.645 3.206 3.429
74 1.293 1.666 1.993 2.378 2.644 3.204 3.427
75 1.293 1.665 1.992 2.377 2.643 3.202 3.425
76 1.293 1.665 1.992 2.376 2.642 3.201 3.423
77 1.293 1.665 1.991 2.376 2.641 3.199 3.421
78 1.292 1.665 1.991 2.375 2.640 3.198 3.420
79 1.292 1.664 1.990 2.374 2.640 3.197 3.418
80 1.292 1.664 1.990 2.374 2.639 3.195 3.416
81 1.292 1.664 1.990 2.373 2.638 3.194 3.415
82 1.292 1.664 1.989 2.373 2.637 3.193 3.413
83 1.292 1.663 1.989 2.372 2.636 3.191 3.412
84 1.292 1.663 1.989 2.372 2.636 3.190 3.410
85 1.292 1.663 1.988 2.371 2.635 3.189 3.409
86 1.291 1.663 1.988 2.370 2.634 3.188 3.407
87 1.291 1.663 1.988 2.370 2.634 3.187 3.406
88 1.291 1.662 1.987 2.369 2.633 3.185 3.405
89 1.291 1.662 1.987 2.369 2.632 3.184 3.403
90 1.291 1.662 1.987 2.368 2.632 3.183 3.402
91 1.291 1.662 1.986 2.368 2.631 3.182 3.401
92 1.291 1.662 1.986 2.368 2.630 3.181 3.399
93 1.291 1.661 1.986 2.367 2.630 3.180 3.398
94 1.291 1.661 1.986 2.367 2.629 3.179 3.397
95 1.291 1.661 1.985 2.366 2.629 3.178 3.396
96 1.290 1.661 1.985 2.366 2.628 3.177 3.395
97 1.290 1.661 1.985 2.365 2.627 3.176 3.394
98 1.290 1.661 1.984 2.365 2.627 3.175 3.393
99 1.290 1.660 1.984 2.365 2.626 3.175 3.392
100 1.290 1.660 1.984 2.364 2.626 3.174 3.390
Sumber: Belajar Cepat Olah Data Statistik SPSS, (Duwi Priyatno)
Tabel Durbin-Watson (DW), α = 5%
n k=1 k=2 k=3 k=4 k=5
dL dU dL dU dL dU dL dU dL dU
71 1.5865 1.6435 1.5577 1.6733 1.5284 1.7041 1.4987 1.7358 1.4685 1.7685
72 1.5895 1.6457 1.5611 1.6751 1.5323 1.7054 1.5029 1.7366 1.4732 1.7688
73 1.5924 1.6479 1.5645 1.6768 1.5360 1.7067 1.5071 1.7375 1.4778 1.7691
74 1.5953 1.6500 1.5677 1.6785 1.5397 1.7079 1.5112 1.7383 1.4822 1.7694
75 1.5981 1.6521 1.5709 1.6802 1.5432 1.7092 1.5151 1.7390 1.4866 1.7698
76 1.6009 1.6541 1.5740 1.6819 1.5467 1.7104 1.5190 1.7399 1.4909 1.7701
77 1.6036 1.6561 1.5771 1.6835 1.5502 1.7117 1.5228 1.7407 1.4950 1.7704
78 1.6063 1.6581 1.5801 1.6851 1.5535 1.7129 1.5265 1.7415 1.4991 1.7708
79 1.6089 1.6601 1.5830 1.6867 1.5568 1.7141 1.5302 1.7423 1.5031 1.7712
80 1.6114 1.6620 1.5859 1.6882 1.5600 1.7153 1.5337 1.7430 1.5070 1.7716
81 1.6139 1.6639 1.5888 1.6898 1.5632 1.7164 1.5372 1.7438 1.5109 1.7720
82 1.6164 1.6657 1.5915 1.6913 1.5663 1.7176 1.5406 1.7446 1.5146 1.7724
83 1.6188 1.6675 1.5942 1.6928 1.5693 1.7187 1.5440 1.7454 1.5183 1.7728
84 1.6212 1.6693 1.5969 1.6942 1.5723 1.7199 1.5472 1.7462 1.5219 1.7732
85 1.6235 1.6711 1.5995 1.6957 1.5752 1.7210 1.5505 1.7470 1.5254 1.7736
86 1.6258 1.6728 1.6021 1.6971 1.5780 1.7221 1.5536 1.7478 1.5289 1.7740
87 1.6280 1.6745 1.6046 1.6985 1.5808 1.7232 1.5567 1.7485 1.5322 1.7745
88 1.6302 1.6762 1.6071 1.6999 1.5836 1.7243 1.5597 1.7493 1.5356 1.7749
89 1.6324 1.6778 1.6095 1.7013 1.5863 1.7254 1.5627 1.7501 1.5388 1.7754
90 1.6345 1.6794 1.6119 1.7026 1.5889 1.7264 1.5656 1.7508 1.5420 1.7758
91 1.6366 1.6810 1.6143 1.7040 1.5915 1.7275 1.5685 1.7516 1.5452 1.7763
92 1.6387 1.6826 1.6166 1.7053 1.5941 1.7285 1.5713 1.7523 1.5482 1.7767
93 1.6407 1.6841 1.6188 1.7066 1.5966 1.7295 1.5741 1.7531 1.5513 1.7772
94 1.6427 1.6857 1.6211 1.7078 1.5991 1.7306 1.5768 1.7538 1.5542 1.7776
95 1.6447 1.6872 1.6233 1.7091 1.6015 1.7316 1.5795 1.7546 1.5572 1.7781
96 1.6466 1.6887 1.6254 1.7103 1.6039 1.7326 1.5821 1.7553 1.5600 1.7785
97 1.6485 1.6901 1.6275 1.7116 1.6063 1.7335 1.5847 1.7560 1.5628 1.7790
98 1.6504 1.6916 1.6296 1.7128 1.6086 1.7345 1.5872 1.7567 1.5656 1.7795
99 1.6522 1.6930 1.6317 1.7140 1.6108 1.7355 1.5897 1.7575 1.5683 1.7799
100 1.6540 1.6944 1.6337 1.7152 1.6131 1.7364 1.5922 1.7582 1.5710 1.7804
101 1.6558 1.6958 1.6357 1.7163 1.6153 1.7374 1.5946 1.7589 1.5736 1.7809
102 1.6576 1.6971 1.6376 1.7175 1.6174 1.7383 1.5969 1.7596 1.5762 1.7813
103 1.6593 1.6985 1.6396 1.7186 1.6196 1.7392 1.5993 1.7603 1.5788 1.7818
104 1.6610 1.6998 1.6415 1.7198 1.6217 1.7402 1.6016 1.7610 1.5813 1.7823
105 1.6627 1.7011 1.6433 1.7209 1.6237 1.7411 1.6038 1.7617 1.5837 1.7827
106 1.6644 1.7024 1.6452 1.7220 1.6258 1.7420 1.6061 1.7624 1.5861 1.7832
107 1.6660 1.7037 1.6470 1.7231 1.6277 1.7428 1.6083 1.7631 1.5885 1.7837
108 1.6676 1.7050 1.6488 1.7241 1.6297 1.7437 1.6104 1.7637 1.5909 1.7841
109 1.6692 1.7062 1.6505 1.7252 1.6317 1.7446 1.6125 1.7644 1.5932 1.7846
110 1.6708 1.7074 1.6523 1.7262 1.6336 1.7455 1.6146 1.7651 1.5955 1.7851
111 1.6723 1.7086 1.6540 1.7273 1.6355 1.7463 1.6167 1.7657 1.5977 1.7855
112 1.6738 1.7098 1.6557 1.7283 1.6373 1.7472 1.6187 1.7664 1.5999 1.7860
113 1.6753 1.7110 1.6574 1.7293 1.6391 1.7480 1.6207 1.7670 1.6021 1.7864
114 1.6768 1.7122 1.6590 1.7303 1.6410 1.7488 1.6227 1.7677 1.6042 1.7869
115 1.6783 1.7133 1.6606 1.7313 1.6427 1.7496 1.6246 1.7683 1.6063 1.7874
116 1.6797 1.7145 1.6622 1.7323 1.6445 1.7504 1.6265 1.7690 1.6084 1.7878
117 1.6812 1.7156 1.6638 1.7332 1.6462 1.7512 1.6284 1.7696 1.6105 1.7883
Sumber : Aplikasi Analisis Data Statistik untuk Ilmu Sosial Sains dengan IBM SPSS
(Hengky Latan)
LAMPIRAN HASIL OUTPUT SPSS
Frequency Table
Q1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Netral 12 16.0 16.0 16.0
Setuju 45 60.0 60.0 76.0
SangatSetuju 18 24.0 24.0 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid TidakSetuju 1 1.3 1.3 1.3
Netral 9 12.0 12.0 13.3
Setuju 47 62.7 62.7 76.0
SangatSetuju 18 24.0 24.0 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Netral 14 18.7 18.7 18.7
Setuju 41 54.7 54.7 73.3
SangatSetuju 20 26.7 26.7 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Netral 15 20.0 20.0 20.0
Setuju 43 57.3 57.3 77.3
SangatSetuju 17 22.7 22.7 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid TidakSetuju 16 21.3 21.3 21.3
Netral 21 28.0 28.0 49.3
Setuju 33 44.0 44.0 93.3
SangatSetuju 5 6.7 6.7 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q6
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid TidakSetuju 2 2.7 2.7 2.7
Netral 22 29.3 29.3 32.0
Setuju 45 60.0 60.0 92.0
SangatSetuju 6 8.0 8.0 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q7
Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
Valid SangatTidakSetuju 18 24.0 24.0 24.0
TidakSetuju 6 8.0 8.0 32.0
Netral 19 25.3 25.3 57.3
Setuju 28 37.3 37.3 94.7
SangatSetuju 4 5.3 5.3 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q8
Frequency Percent Valid Percent
Cumulative
Percent
Valid SangatTidakSetuju 1 1.3 1.3 1.3
TidakSetuju 2 2.7 2.7 4.0
Netral 11 14.7 14.7 18.7
Setuju 53 70.7 70.7 89.3
SangatSetuju 8 10.7 10.7 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q9
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Netral 12 16.0 16.0 16.0
Setuju 47 62.7 62.7 78.7
SangatSetuju 16 21.3 21.3 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q10
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Netral 10 13.3 13.3 13.3
Setuju 56 74.7 74.7 88.0
SangatSetuju 9 12.0 12.0 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q11
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Netral 17 22.7 22.7 22.7
Setuju 52 69.3 69.3 92.0
SangatSetuju 6 8.0 8.0 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q12
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Netral 6 8.0 8.0 8.0
Setuju 50 66.7 66.7 74.7
SangatSetuju 19 25.3 25.3 100.0
Total 75 100.0 100.0
Q13
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Netral 15 20.0 20.0 20.0
Setuju 30 40.0 40.0 60.0
SangatSetuju 30 40.0 40.0 100.0
Total 75 100.0 100.0
Uji Validitas
Variabel Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
Harga
Item 1 0.687** 0,2272 Valid
Item 2 0.772** 0,2272 Valid
Item 3 0.866** 0,2272 Valid
Item 4 0.813** 0,2272 Valid
Promosi
Item 1 0.681** 0,2272 Valid
Item 2 0.654** 0,2272 Valid
Item 3 0.723** 0,2272 Valid
Item 4 0.610** 0,2272 Valid
Penjualan
Item 1 0.662** 0,2272 Valid
Item 2 0.703** 0,2272 Valid
Item 3 0.807** 0,2272 Valid
Item 4 0.525** 0,2272 Valid
Item 5 0.844** 0,2272 Valid
Uji Realibilitas
Reliability Statistics















Error Beta Tolerance VIF
1 (Constant) 8.260 1.529 5.400 .000
harga .762 .124 .596 6.149 .000 .562 1.780
promosi .272 .104 .254 2.623 .011 .562 1.780
a. Dependent Variable: penjualan
Uji Autokorelasi
Model Summaryb
Model R R Square Adjusted R Square
Std. Error of the
Estimate Durbin-Watson
1 .787a .620 .610 1.82660 2.054
a. Predictors: (Constant), promosi, harga
b. Dependent Variable: penjualan







t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 8.260 1.529 5.400 .000
harga .762 .124 .596 6.149 .000
promosi .272 .104 .254 2.623 .011
a. Dependent Variable: penjualan
Uji F
ANOVAa
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 392.121 2 196.061 58.763 .000b
Residual 240.226 72 3.336
Total 632.347 74
a. Dependent Variable: penjualan
b. Predictors: (Constant), promosi, harga
Uji Korelasi Sederhana R
Correlations
harga Promosi penjualan
harga Pearson Correlation 1 .662** .764**
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 75 75 75
promosi Pearson Correlation .662** 1 .649**
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 75 75 75
penjualan Pearson Correlation .764** .649** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 75 75 75
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Uji Determinasi (R2)
Model Summaryb
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .787a .620 .610 1.82660
a. Predictors: (Constant), promosi, harga
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